Codes  des  cours 

La  section  de  marketing  du  programme-cadre 
d’affaires  et  commerce  comprend  deux  programmes  : 
marketing  et  entreposage.  Les  deux  programmes  sont 
composes  des  cours  suivants  : 

-  Techniques  marchandes,  niveau  fondamental 
(CCT1F) 

-  Techniques  marchandes,  niveau  fondamental 
(CCT2F) 

-  Techniques  marchandes,  niveau  fondamental 
(CCT3F) 

-  Techniques  marchandes,  niveau  fondamental 
(CCT4F) 

-  Vente  au  detail,  niveau  general  (CCD) 

-  Marketing,  niveau  general  (CCO) 

-  Marketing,  niveau  avance  (CCO) 

-  Entreposage,  niveau  fondamental  (CCE1F) 

-  Entreposage,  niveau  fondamental  (CCE2F) 

-  Entreposage,  niveau  fondamental  (CCE3F) 

-  Entreposage,  niveau  fondamental  (CCE4F) 


AFFAIRES  ET 
COMMERCE 


Marketing 


HR 


*/i 


.•ToTeoo^ 

LIBRARY 

OV  20  1991 

teg^Ity  of  tot®^ 


■ 


1.  Marketing,  cycles 
intermediate  et  superieur 

2.  Entreposage,  cycles 
intermediaire  et  superieur 


Table  des  matieres 


1. 

Programme  de  marketing 

2. 

Programme  d’ entreposage 

6 

Introduction 

72 

Introduction 

6 

Description  du  programme 

72 

Description  du  programme 

8 

Objectifs  generaux 

73 

Objectifs  generaux 

8 

Methodes  d’enseignement 

73 

Methodes  d’enseignement 

9 

Evaluation  du  rendement  des  eleves 

74 

Evaluation  du  rendement  des  eleves 

10 

Techniques  marchandes,  niveau 

75 

Entreposage,  niveau  fondamental 

fondamental  (CCT1F) 

(CCE1F) 

10 

Introduction 

75 

Introduction 

11 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

76 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

12 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

77 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

18 

Techniques  marchandes,  niveau 

81 

Entreposage,  niveau  fondamental 

fondamental  (CCT2F) 

(CCE2F) 

18 

Introduction 

81 

Introduction 

19 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

82 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

20 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

83 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

25 

Techniques  marchandes,  niveau 

88 

Entreposage,  niveau  fondamental 

fondamental  (CCT3F) 

(CCE3F) 

25 

Introduction 

88 

Introduction 

26 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

89 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

27 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

90 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

33 

Techniques  marchandes,  niveau 

97 

Entreposage,  niveau  fondamental 

fondamental  (CCT4F) 

(CCE4F) 

33 

Introduction 

97 

Introduction 

34 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

98 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

35 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

99 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

42 

Vente  au  detail,  niveau  general 
(CCD) 

42 

Introduction 

43 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

45 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

51 

Marketing,  niveau  general  (CCO) 

51 

Introduction 

52 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

53 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

60 

Marketing,  niveau  avance  (CCO) 

60 

Introduction 

61 

Methodes  d’enseignement  et  devaluation 

62 

Unites  d’etude  et  activites  d’apprentissage 

3 


1 .  Marketing 


Introduction 


Description  du  programme 

Le  but  principal  du  programme  de  marketing  est  de 
donner  aux  eleves  l’occasion  d’acquerir  les  techniques 
et  les  habiletes  qui  les  aideront  a  faire  une  presenta¬ 
tion  plus  efficace  d’un  produit,  d’un  service,  d’une 
idee  ou  d’eux-memes  dans  un  milieu  d’affaires. 

Les  cours  de  techniques  marchandes  et  de  vente  au 
detail  de  la  presente  section  du  programme-cadre  se 
concentrent  sur  1’  acquisition  des  qualifications  neces- 
saires  pour  les  debutants  dans  la  profession.  Etant 
donne  que  chaque  secteur  de  l’industrie  des  tech¬ 
niques  marchandes  fournit  son  propre  programme  de 
formation,  qui  est  particulier  a  son  marche  de  la 
consommation  et  a  son  materiel,  les  composantes  des 
cours  touchant  la  preparation  au  travail  et  l’acquisi- 
tion  des  competences  sont  de  nature  plutot  generate. 
Le  cours  de  marketing  de  niveau  general  insiste  sur 
l’application  pratique  des  elements  du  marketing  tan- 
dis  que  le  cours  de  marketing  de  niveau  avance  traite 
des  questions  de  gestion  touchant  le  marketing. 


Comine  le  diagramme  suivant  l’indique,  cette  partie  du 
programme-cadre  d’affaires  et  commerce  prevoit  sept 
cours  de  marketing,  pour  lesquels  les  eleves  peuvent 
obtenir  un  maximum  de  neuf  credits  pour  la  compo- 
sante  scolaire.  11s  pourront  egalement  obtenir  des 


credits  supplementaires  dans  le  cadre  de  programmes 
d’education  cooperative,  conformement  au  paragraphe 
5.11  du  document  Les  ecoles  de  l' Ontario  aux  cycles 
intermediate  et  superieur 1 . 


Cycle  intermediaire 


Cycle  superieur 


Niveau  Techniques 

fondamental  marchandes 
(CCT1F) 

(1  credit) 


Niveau 

general 


Vente  au 

detail 

(CCD) 


Remarque.  —  Les  eleves  ne  peuvent  obtenir  a  la  fois 
un  credit  pour  le  cours  de  marketing, 
niveau  general  et  pour  le  cours  de 
marketing,  niveau  avance. 


1 .  Ontario,  ministere  de  l’Education.  Les  ecoles  de  /' Ontario  aux  cycles 
intermediaire  et  superieur.  La  preparation  au  diplome  d  eludes  secon- 
daires  de  I'Ontario,  1984  (Toronto,  le  ministere,  1983).  Titre  abrege  :  Les 
ecoles  de  l  Ontario. 
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Objectifs  generaux 

Les  cours  de  marketing  donneront  aux  eleves  la 
possibility  : 

■  de  comprendre  les  notions,  les  operations  et  les 
techniques  du  marketing,  de  la  vente  au  detail  et  des 
techniques  marchandes; 

■  d’acquerir  les  qualifications  en  vente  au  detail,  en 
techniques  marchandes  et  en  marketing  necessaries 
aux  debutants  dans  la  profession  ou  a  ceux  qui 
desirent  poursuivre  des  etudes  dans  un  etablisse- 
ment  d’enseignement  postsecondaire; 

■  de  faire  preuve  de  tact,  de  courtoisie  et  de  diploma- 
tie  dans  leurs  relations  avec  les  autres  dans  un 
milieu  d’affaires; 

■  de  demontrer  les  aptitudes  aux  relations  interper- 
sonnelles  necessaires  a  la  reussite  dans  les  activites 
de  marketing,  de  techniques  marchandes  et  de  vente 
au  detail; 

■  de  respecter  les  valeurs  et  les  attitudes  de  personnes 
issues  de  milieux  culturels  et  sociaux  differents; 

■  d’examiner  les  debouches  actuels  sur  le  marche  du 
travail  et  les  cours  de  niveau  postsecondaire  offerts 
dans  le  domaine  de  la  vente  au  detail,  du  marketing 
et  des  techniques  marchandes; 

■  de  developper  des  habitudes  de  travail  efficaces  et 
un  sens  de  1’ organisation; 

■  d’adopter  un  comportement  responsable  vis-a-vis 
des  affaires; 

■  de  comprendre  le  role  primordial  que  jouent  les 
consommateurs  dans  le  processus  du  marketing; 

■  d’appliquer  les  notions  et  les  habiletes  se  rapportant 
au  marketing  en  s’engageant  dans  des  activites 
scolaires  ou  communautaires. 

Methodes  d’enseignement 

Des  methodes  generates  d’enseignement  se  retrouvent 
dans  la  section  Politique  de  planification  des  pro¬ 
grammes  du  programme-cadre  d’affaires  et  commerce. 
La  presente  section  et  les  descriptions  des  cours  qui 
suivent  offrent  plus  de  details  sur  les  methodes  d’en¬ 
seignement  s’appliquant  au  marketing. 

Un  programme  scolaire  de  marketing  ne  devrait  pas 
etre  isole  de  la  collectivite  qu’il  dessert.  L’ecole,  la 
population  et  les  entreprises  de  la  region  sont  suscepti- 
bles  de  faire  bon  usage  des  qualifications  et  de  la 
competence  acquises  par  les  eleves  dans  le  cadre  d’un 


programme  de  marketing,  de  vente  au  detail  ou  de 
techniques  marchandes.  Les  eleves  peuvent  en  meme 
temps  profiter  des  occasions  qui  leur  sont  offertes  de 
mettre  leurs  habiletes  en  pratique  en  appliquant  des 
elements  du  marketing  dans  leur  ecole  ou  dans  le 
milieu  des  affaires  de  la  region. 

La  classe  ou  se  donnent  les  cours  de  marketing  devrait 
refleter  les  notions  enseignees  dans  le  cadre  du  pro¬ 
gramme.  Les  etalages  devraient  etre  de  quality  profes- 
sionnelle  et  representer  a  la  fois  des  notions  de 
marketing  et  des  applications  scolaires  (sports,  acti¬ 
vites  scolaires,  magasin  de  l’ecole,  etc.). 

On  devrait  encourager  les  eleves  a  participer  a  des 
collectes  de  fonds  et  a  des  activites  de  bienfaisance 
pour  l’ecole  et  la  collectivite.  On  devrait  egalement  les 
inciter  a  soutenir  et  a  promouvoir  les  moyens  d’infor- 
mation  et  les  services  a  la  collectivite  tout  comme  les 
projets  des  entreprises  de  la  region. 

Des  activites  reliees  a  la  vente  de  pages  publicitaires 
dans  l’annuaire  de  l’ecole  ou  au  travail  dans  un 
magasin  de  l’ecole  peuvent  servir  a  l’acquisition  et  a 
l’application  de  techniques  de  vente  personnelles. 

L’ organisation  de  la  vente  d’espaces  publicitaires  pour- 
rait  permettre  aux  eleves  de  travailler  dans  un  terri- 
toire  de  vente  precis,  avec  un  quota  determine,  en 
utilisant  une  documentation  de  vente  elaboree  au 
prealable;  des  stimulants  comme  des  commissions  ou 
des  recompenses  pourraient  servir  a  encourager  les 
eleves  dans  ce  travail. 

Le  magasin  de  l’ecole  peut  egalement  fournir  une 
experience  utile  aux  eleves  inscrits  aux  cours  de 
marketing,  de  techniques  marchandes  et  de  vente  au 
detail.  Les  eleves  des  cours  de  vente  au  detail  et  de 
techniques  marchandes  pourront  profiter  de  l’expe- 
rience,  en  executant  des  taches  comme  la  tenue 
journaliere  de  la  caisse,  l’horaire  du  personnel,  les 
achats,  les  etalages,  la  publicity,  la  promotion  et  le 
controle  des  stocks.  Les  eleves  en  marketing  pourront 
tirer  profit  de  Utilisation  de  recherches  en  marketing, 
de  l’elaboration  de  plans  de  marketing  et  de  l’analyse 
de  resultats  de  vente. 

Les  travaux  ecrits  devront  etre  congus  de  fagon  a  se 
rapprocher  du  genre  de  redaction  attendu  dans  les 
activites  reelles  de  marketing,  de  vente  au  detail  et  de 
techniques  marchandes.  On  incitera  les  eleves  a  uti- 
liser  un  style  propre  au  milieu  d’affaires,  a  assumer  un 
role  precis,  a  rediger  des  textes  pour  un  public 
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particulier,  a  faire  usage  d’un  langage  clair  et  concis  et 
a  respecter  un  style  ou  une  presentation  appropries. 

On  donnera  egalement  aux  eleves  l’occasion  de  rediger 
des  curriculum  vitae  et  des  lettres  de  demande  d’em- 
ploi  pour  des  postes  en  marketing  ou  en  techniques 
marchandes. 

Une  bonne  communication  orale  contribue  a  la  reus- 
site  dans  le  domaine  du  marketing.  On  encouragera  les 
eleves  a  raffiner  leur  expression  orale  en  travaillant  en 
petits  groupes  ou  ils  partageront  leurs  experiences, 
recevront  de  l’aide  et  utiliseront  les  remarques  des 
autres  pour  s’ameliorer  et  se  perfectionner.  L’enre- 
gistrement  sur  video  permet  aux  eleves  d’evaluer  leur 
propre  rendement  et  de  travailler  au  raffinement 
d’aspects  particuliers  de  leurs  exposes  oraux  (les 
techniques  de  vente,  les  aptitudes  pour  les  entrevues 
d’emploi  et  la  fagon  d’entretenir  des  relations  efficaces 
avec  le  public,  etc.). 

On  devrait  songer  a  organiser  une  journee  speciale 
consacree  au  marketing  pour  les  eleves  qui  suivent  un 
cours  de  techniques  marchandes,  de  vente  au  detail  ou 
de  marketing.  On  pourrait  aussi  inviter  des  represen- 
tants  du  monde  des  affaires  a  traiter  de  questions 
reliees  au  marketing  ou  a  presider  des  seminaires 
destines  a  aider  les  eleves  a  faire  le  lien  entre  la 
theorie  enseignee  en  classe  et  les  attentes  et  les  defis 
reels  qui  existent  dans  le  domaine  du  marketing.  Des 
membres  du  personnel  de  colleges  d’arts  appliques  et 
de  technologie  de  la  region  ou  des  representants 
d’organisations  commerciales  locales  pourraient  parti- 
ciper  a  cette  initiative;  un  conferencier  ou  une  confe- 
renciere  d’honneur  et  un  dejeuner  pourraient 
egalement  faire  partie  de  l’evenement. 

Les  eleves  de  tous  les  niveaux  d’un  programme  de 
marketing  peuvent  participer  aux  defis  et  aux  con- 
cours  organises  par  la  Marketing  Education  Clubs  of 
Canada  Association  (MECCA),  l’Association  d’education 
commerciale  de  l’Ontario  (AECO)  et  les  Jeunes  Entre- 
prises  (JE)  pour  mettre  leurs  techniques  de  marketing 
en  pratique  et  pour  profiter  du  contact  avec  des  eleves 
inscrits  dans  d’autres  ecoles. 

Evaluation  du  rendement 
des  eleves 

On  trouve  des  conseils  d’ordre  general  sur  revaluation 
du  rendement  des  eleves  dans  la  section  Politique  de 


planification  des  programmes  du  programme-cadre 
d’affaires  et  commerce.  Les  recommandations  donnees 
ci-dessous  en  matiere  devaluation  s’appliquent  a  tous 
les  cours  de  marketing.  Des  recommandations  supple- 
mentaires  sur  revaluation  sont  induses  dans  la  section 
sur  les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  de 
chaque  cours  de  marketing. 

Les  enseignants  devront  expliquer  clairement  les 
modes  devaluation  au  debut  de  chaque  cours.  Tous  les 
moyens  utilises  pour  evaluer  les  eleves  devront  refle- 
ter  les  objectifs  des  unites  d’etude  et  des  activites 
d’apprentissage  indiquees  dans  la  presente  section  du 
programme-cadre  ainsi  que  les  progres  realises  par 
chaque  eleve  de  la  classe. 

Les  enseignants  soumettront  regulierement  leurs 
eleves  a  des  examens  de  fagon  a  les  encourager  a 
perfectionner  les  habiletes  et  les  techniques  neces- 
saires  pour  reussir  dans  le  milieu  du  marketing.  Les 
enseignants  devraient  egalement  inciter  les  eleves  a 
participer  a  des  auto-evaluations  et  a  des  evaluations 
faites  par  leurs  camarades  afin  de  cerner  les  domaines 
ou  ils  doivent  s’ameliorer  et  de  renforcer  le  deve- 
loppement  de  leurs  habiletes. 

En  regie  generate,  une  comprehension  des  elements  de 
marketing  n’est  utile  que  dans  la  mesure  ou  les  eleves 
peuvent  les  appliquer  a  des  situations  concretes. 
Devaluation  du  rendement  des  eleves  devra  done 
porter  principalement  sur  leur  aptitude  a  mettre  en 
pratique  les  elements  de  marketing  etudies  en  classe. 
Etant  donne  T  aspect  creatif  et  personnel  de  ce  genre 
de  travail,  les  eleves  se  sentiront  menaces  si  leur 
rendement  est  evalue  en  fonction  des  normes  profes- 
sionnelles  utilisees  dans  un  environnement  d’affaires 
reel.  Afin  d’eviter  de  gener  la  creativite  des  eleves,  les 
enseignants  devraient  evaluer  avec  soin  le  processus 
d’apprentissage  de  chacun,  tout  comme  les  attitudes  et 
les  habitudes  de  travail  demontrees.  On  devra  inciter 
les  eleves  a  decouvrir  ce  que  Ton  attend  d’eux,  puis  a 
se  fixer  des  delais  et  des  normes  de  rendement  pour 
repondre  a  ces  objectifs.  On  tiendra  compte  des  delais, 
des  normes,  du  degre  de  responsabilite  assume  ainsi 
que  du  travail  accompli  dans  Devaluation  du  rende¬ 
ment  des  eleves. 
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Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  du  cycle  intermediate 
offre  aux  eleves  la  possibility  d’etudier  les  techniques 
marchandes  et  d’acquerir  les  competences  pratiques 
necessaries  pour  reussir  dans  le  domaine.  On  indi- 
quera  quelles  attitudes  il  convient  d’adopter  dans  le 
milieu  des  affaires  et  quelles  techniques  sont  les  plus 
efficaces  en  matiere  de  relations  humaines.  Les  eleves 
auront  l’occasion  d’utiliser  le  materiel  employe  dans 
les  installations  du  milieu  des  affaires.  Les  eleves 
peuvent  obtenir  un  credit  pour  la  composante  scolaire 
de  ce  cours.  Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  comprendre  le  role  des  techniques  marchandes 
dans  un  environnement  d’affaires; 

■  de  reconnaitre  diverses  activites  de  techniques  mar¬ 
chandes  tirees  du  milieu  des  affaires  de  leur  region; 

■  d’acquerir  une  connaissance  elementaire  des  metho- 
des  utilisees  dans  le  domaine  des  techniques 
marchandes; 

■  d’appliquer  des  notions  elementaires  d’arithmetique; 

■  d’utiliser  correctement  une  calculatrice  et  un  termi¬ 
nal  au  point  de  vente; 

■  de  rendre  la  monnaie  exacte; 
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■  de  comprendre  l’importance  de  la  courtoisie,  du  tact 
et  de  la  diplomatic  dans  un  environnement  ou  se 
pratiquent  les  techniques  marchandes; 

■  de  faire  preuve  de  tolerance  et  de  comprehension  a 
l’endroit  des  attitudes  et  des  valeurs  de  personnes 
issues  d’autres  milieux  culturels  et  sociaux; 

■  d’etudier  les  habitudes  et  les  attitudes  de  travail 
personnelles  necessaires  a  la  reussite  dans  le 
domaine  des  techniques  marchandes. 

Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  de  techniques  marchandes  de  niveau  fundamen¬ 
tal.  D’autres  methodes  figurent  dans  la  section  Poli¬ 
tique  de  planification  des  programmes  du  programme- 
cadre  d’affaires  et  commerce  et  dans  l’introduction  du 
present  programme. 

Comme  il  se  peut  que  plusieurs  eleves  n’aient  jamais 
suivi  de  cours  de  commerce  auparavant,  on  suggere 
aux  enseignants  d’aborder  chaque  unite  de  maniere  a 
aider  les  eleves  a  saisir  la  question  precise  qui  est 
etudiee  et  a  evaluer  son  effet  dans  un  environnement 
d’affaires  plus  vaste.  Par  exemple,  si  on  leur  enseigne 
une  fagon  particuliere  de  placer  la  marchandise  sur  les 
tablettes,  il  sera  important  de  leur  faire  comprendre 
qu'il  faut  disposer  les  articles  de  maniere  attrayante 
pour  qu’ils  se  vendent  et  que  1’entreprise  fasse  des 
profits.  Les  enseignants  aideront  egalement  leurs 
eleves  a  comprendre  le  langage  utilise  dans  le  milieu 
des  affaires  ou  des  techniques  marchandes;  ils 
devraient  les  inciter  a  dresser  un  glossaire  en  notant, 
apres  l’etude  de  chaque  unite,  les  termes  nouveaux 
rencontres  lors  de  l’execution  des  travaux  en  groupe 
ou  de  la  discussion  en  classe  et  a  en  faire  reguliere- 
ment  usage. 

Les  enseignants  devraient  saisir  toutes  les  occasions 
qui  se  presentent  pour  aider  leurs  eleves  a  comprendre 
les  objectifs  de  diverses  entreprises  et  a  reconnaitre 
comment  ceux  qui  oeuvrent  efficacement  dans  le 
domaine  des  techniques  marchandes  contribuent  a  la 
reussite  de  l’entreprise. 


Les  cours  de  techniques  marchandes  se  pretent  bien 
aux  travaux  scolaires  sous  forme  de  projets.  Les 
travaux  devraient  etre  courts  et  ne  pas  exiger  une 
concentration  trop  prolongee  sur  chacun  des  sujets. 

On  encouragera  les  eleves  a  travailler  a  des  projets 
seuls  et  en  petits  groupes.  Les  enseignants  s’efforce- 
ront  d’aider  chaque  eleve  personnellement,  et  ce, 
pour  chacun  des  projets,  et  ils  profiteront  de  toutes  les 
occasions  pour  offrir  un  renforcement  positif  aux 
eleves  et  pour  les  appuyer.  Les  eleves  participeront  a 
1’evaluation  de  leurs  propres  travaux  et  pourraient,  en 
tant  que  membres  d’un  groupe  peut-etre,  travailler 
avec  l’enseignant  ou  l’enseignante  a  la  definition  des 
criteres  qui  permettront  d’etablir  le  bareme  de  correc¬ 
tion  des  projets. 

Tout  au  long  du  cours,  les  eleves  devraient  effectuer 
des  exercices  de  revision  et  de  rappel  elabores  avec 
soin.  Ils  devraient  egalement  etre  soumis  frequemment 
a  de  courts  tests  et  epreuves,  sur  les  elements  des 
techniques  marchandes.  Durant  tout  le  cours,  les 
eleves  devraient  avoir  l’occasion  d’evaluer  leur  propre 
travail  ainsi  que  celui  des  autres. 

Le  cours  de  techniques  marchandes  est  essentiellement 
pratique  et  on  devrait  permettre  aux  eleves  d’appli- 
quer  les  elements  des  techniques  marchandes  aussi 
souvent  que  possible.  Par  exemple,  ils  pourront  faire 
des  excursions  sur  le  terrain  pour  examiner  divers 
emplacements  et  amenagements  de  magasins,  ou  rea- 
liser  des  etudes  de  cas  pour  demontrer  l’application 
des  elements  des  techniques  marchandes  et  des  meca- 
nismes  de  prevention  du  vol  a  Tetalage.  En  outre,  ils 
pourront  executer  des  jeux  de  roles  et  des  simulations 
pour  renforcer  l’importance  des  aptitudes  a  la  commu¬ 
nication  et  d’une  comprehension  des  techniques  mar¬ 
chandes.  La  MECCA  (Marketing  Education  Clubs  of 
Canada  Association)  et  les  JE  (Jeunes  Entreprises) 
offrent  des  programmes  pouvant  servir  a  donner  aux 
eleves  une  experience  «reelle». 

Les  eleves  seront  peut-etre  impatients  d’utiliser  le 
materiel  d’affaires  dans  un  cadre  de  techniques  mar¬ 
chandes.  Les  enseignants  devront  prendre  soin  de  leur 
en  expliquer  le  mode  d’emploi  et  s’assurer  qu’ils  se 
servent  des  appareils  de  maniere  sure  et  efficace  et 
qu’ils  acquierent  de  bonnes  habitudes  et  attitudes  de 
travail. 


On  devrait  constamment  insister  sur  l’importance  des 
habitudes  et  des  attitudes  de  travail  efficaces,  et  les 
passer  en  revue.  Des  films,  des  bandes  magnetosco- 
piques,  des  jeux  de  roles  et  des  conferenciers  invites 
fourniront  aux  eleves  le  cote  realiste  dont  ils  ont 
besoin  pour  comprendre  les  objectifs  des  techniques 
marchandes  et  les  aptitudes  qui  leur  seront  necessaries 
pour  reussir  dans  le  domaine. 

On  incitera  les  eleves  a  planifier  leurs  travaux  de 
fagon  a  pouvoir  faire  un  usage  efficace  de  leur  temps 
et  de  leur  energie.  La  planification  et  l’achevement  des 
projets  feront  partie  du  processus  devaluation  du 
rendement  des  eleves.  Ceux-ci  ne  devraient  pas  avoir 
a  subir  un  examen  final  pour  ce  cours  et  aucun  projet 
ne  devrait  representer  un  pourcentage  important  de  la 
note  globale.  Des  evaluations  frequentes  de  divers 
projets  valant  chacun  cinq  ou  dix  points  refleteront 
mieux  le  travail  des  eleves. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fa^on 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites 

Pourcentage  du  cours 

I.  Introduction  aux 
techniques 
marchandes 

5  a  10  % 

II.  Initiation  au 
fonctionnement 
des  machines 

35  a  45  % 

III.  Possibilites  d’emploi  en 
techniques  marchandes 

5  % 

IV.  Les  techniques 
marchandes 
visuelles 

10  a  15  % 

V.  Marquage  de  la 
marchandise 

5  a  10  % 

VI.  Controle  des  stocks 

5  a  10  % 

VII.  Perfectionnement  person¬ 
nel  et  relations  humaines 

5  a  15  % 

Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Introduction 
techniques 
marchandes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  diverses  activites  de 
techniques  marchandes  utilisees  dans  un  com¬ 
merce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  tracer  1’evolution  de  la  vente  au  detail  au 
Canada; 

■  de  faire  une  liste  des  principaux  etablissements 
de  vente  au  detail  de  la  region; 

■  d’etablir  la  difference  entre  les  activites  de  mar¬ 
keting  et  de  techniques  marchandes; 

■  de  dresser  un  glossaire  des  termes  utilises  en 
techniques  marchandes. 

2.  Les  eleves  devront  tracer  un  diagramme  illus- 
trant  les  divers  canaux  de  distribution. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  la  raison  d’etre  de  chaque  canal  de 
distribution; 

■  d’indiquer  les  canaux  de  distribution  particuliers 
a  certains  types  de  produits. 
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3.  Les  eleves  devront  rediger  une  description 

d’une  entreprise  de  services. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’exposer  les  differences  entre  une  entreprise  de 
services  et  une  entreprise  qui  vend  des  produits; 

■  de  reconnaitre  les  entreprises  de  services  de  leur 
region. 

4.  Les  eleves  devront  comprendre  l’importance 

du  profit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  le  concept  de  profit; 

■  d’illustrer,  au  moyen  du  diagramme  d’un  canal 
de  distribution,  comment  le  prelevement  d’un 
profit  fait  grimper  le  prix  des  produits. 


II.  Initiation  au 
fonctionnement 
des  machines 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  connaitre  les  pieces  fonc- 

tionnelles  fondamentales  d’une  calculatrice. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’utiliser  une  calculatrice  tout  en  respectant  les 
mesures  de  securite  etablies  au  prealable; 

■  d’utiliser  le  bon  doigte  sur  toutes  les  touches  et 
les  pieces  fonctionnelles  d’une  calculatrice; 

■  de  faire  des  additions,  soustractions,  multiplica¬ 
tions  et  divisions  de  nombres  a  un  et  a  deux 
chiffres. 

2.  Les  eleves  devront  se  servir  d’un  terminal  au 

point  de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  connaitre  les  parties  fondamentales  d’un  ter¬ 
minal  au  point  de  vente  et  leur  emplacement  sur 
diverses  caisses  enregistreuses; 

■  de  decrire  les  mesures  de  securite  a  prendre  lors 
de  l’utilisation  d’un  terminal  au  point  de  vente; 

■  d’expliquer  l’importance  de  l’utilisation  d’un 
fonds  de  caisse; 
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■  d’etablir  une  liste  d’articles  taxables  et  une  autre 
d’articles  non  taxables; 

■  d’ajouter  la  taxe  aux  articles  taxables  apres  avoir 
consulte  un  bareme; 

■  de  rendre  la  monnaie  exacte; 

■  de  preparer  diverses  factures  en  se  servant  cor- 
rectement  de  la  calculatrice  et  en  ecrivant 
lisiblement. 

3.  Les  eleves  devront  nommer  les  types  de  com¬ 
merces  de  detail  qui  utilisent  des  balances. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  pourquoi  il  est  important  de  bien 
peser  les  articles; 

■  de  nommer  les  parties  fondamentales  d’une 
balance; 

■  de  peser  divers  articles  dans  le  cadre  d’une 
situation  de  travail  simulee; 

■  de  faire  des  exercices  qui  necessitent  1’ utilisation 
d’un  terminal  au  point  de  vente  et  d’une  balance. 

4.  Les  eleves  devront  se  servir  d’un  ordinateur. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  les  parties  et  les  touches  de  fonction 
fondamentales  d’un  ordinateur; 

■  de  demontrer  la  fagon  correcte  de  mettre  un 
ordinateur  en  marche  et  de  l’arreter; 

■  de  charger  et  d’executer  un  programme  dupli¬ 
cation  pour  un  commerce  de  detail. 


III.  Possibility 
d’emploi  en 
techniques 
marchandes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  indiquer  les  diverses  possi¬ 
bility  d’emploi  pour  debutants  dans  le 
domaine  des  techniques  marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preparer  une  affiche  ou  un  collage  sur  les 
possibilites  d’emploi  a  l’aide  des  annonces  parues 
dans  les  journaux; 

■  de  dresser  une  liste  des  qualites  et  des  caracteris- 
tiques  que  doit  posseder  un  employe  ou  une 
employee  dans  le  domaine  des  techniques 
marchandes. 

2.  Les  eleves  devront  enumerer  les  habiletes 
necessaires  pour  obtenir  un  emploi  en  tant 
que  debutant  ou  debutante  dans  le  domaine 
des  techniques  marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  remplir  un  formulaire  de  demande  d’emploi; 

■  de  participer  a  une  entrevue  d’emploi  fictive; 

■  d’evaluer  le  rendement  des  autres  eleves  dans 
des  situations  d’entrevue. 

3.  Les  eleves  devront  decouvrir  les  possibilites 
d’emploi  pour  debutants  qui  existent  dans  la 
region. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  preparer  un 
tableau  d’affichage  des  offres  d’emploi. 
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IV.  Les  techniques 
marchandes 
visuelles 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  nommer  au  moins  trois 

sortes  d’ etalage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  l’importance  du  caractere  visuel  des 
etalages  pour  les  techniques  marchandes; 

■  de  concevoir  un  etalage  interieur  ou  exterieur; 

■  de  decrire  l’importance  de  l’emplacement  de  la 
marchandise  dans  la  realisation  d’un  etalage; 

■  de  concevoir  un  etalage  en  bout  d’allee,  un 
etalage  de  comptoir  et  un  etalage  mural. 

2.  Les  eleves  devront  dessiner  ou  construire  au 

moins  trois  sortes  d’agencements. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’examiner  les  etalages  des  marchands  locaux; 

■  de  dessiner  les  etalages  en  pyramide,  en  esca- 
liers,  en  rayons,  repetitifs  et  en  zigzag. 


3.  Les  eleves  devront  illustrer  les  principes  qui 
sous-tendent  l’amenagement  des  tablettes,  des 
paniers,  des  gondoles  et  des  presentoirs  en 
bout  d’allee. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  la  methode  «premier  entre,  premier 
sorti»  (PEPS); 

■  d’expliquer  la  fagon  de  Stocker  les  vetements 
selon  la  couleur  et  la  taille; 

■  d’expliquer  l’importance  de  disposer  les  produits 
a  l’avant  des  tablettes  pour  que  ces  dernieres 
semblent  bien  remplies; 

■  de  souligner  l’importance  des  articles  disposes  au 
niveau  des  yeux. 

4.  Les  eleves  devront  mettre  en  application  les 
techniques  de  l’emballage-cadeau. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  faire  le  controle  des  stocks  des  articles  servant 
aux  emballages-cadeaux; 

■  de  pouvoir  utiliser  efficacement  des  couleurs,  des 
motifs  et  des  rubans  qui  refletent  la  saison. 


V.  Marquage  de  la 
marchandise 


VI.  Controle  des 
stocks 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  repertorier  les  methodes 

courantes  de  marquage  de  la  marchandise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  le  materiel  utilise  pour  marquer  des 
marchandises; 

■  de  demontrer  la  bonne  fagon  d’utiliser  le  materiel 
de  marquage; 

■  d’expliquer  l’importance  du  codage  electronique. 

2.  Les  eleves  devront  nommer  des  methodes  de 

marquage  efficaces  pour  divers  types  de 

marchandises. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’inventorier  les  avantages  et  les  inconvenients 
d’appareils  et  de  techniques  de  marquage  varies; 

■  de  choisir  l’appareil  de  marquage  convenant  a 
des  produits  particulars; 

■  de  decrire  les  methodes  de  marquage  utilisees 
dans  un  grand  magasin  ou  un  supermarche  de  la 
region; 

■  de  se  servir  efficacement  d’au  moins  un  appareil 
de  marquage. 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  calculer  la  quantite  de 
marchandises  supplementaires  qui  doit  etre 
vendue  pour  compenser  le  cout  d’un  article 
vole. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  determiner 
le  cout  supplemental  des  marchandises  volees 
pour  les  consommateurs. 

2.  Les  eleves  devront  indiquer  les  zones  d’un 
magasin  qui  sont  propices  aux  vols  a  l’etalage 
et  recommander  des  mesures  pour  les 
prevenir. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  les  articles  qui,  selon  eux,  sont  les 
plus  susceptibles  d’etre  voles  et  de  determiner 
par  quel  groupe  d’age; 

■  d’enumerer  les  divers  appareils  et  techniques  que 
les  detaillants  emploient  pour  reduire  les  pertes 
occasionnees  par  le  vol  a  l’etalage  (miroirs, 
chaines,  alarmes,  etc.). 

3.  Les  eleves  devront  enumerer  les  traits  com- 
muns  des  voleurs  a  l’etalage. 

4.  Les  eleves  devront  expliquer  les  consequences 
du  vol  a  l’etalage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  decrire  le 
role  des  poursuites  judiciaires  pour  le  vol  a 
l’etalage. 
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VII.  Perfectionnement 
personnel  et 
relations 
humaines 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  enumerer  les  traits  de 
caractere  positifs  qui  sont  necessaires  a  la 
reussite  dans  le  domaine  des  techniques  mar- 
chandes  (honnetete,  enthousiasme,  confiance, 
obligeance,  etc.). 

2.  Les  eleves  devront  decrire  les  vetements 
appropries  et  ceux  qui  ne  conviennent  pas  a 
une  entrevue  d’emploi  et  a  des  situations  de 
travail  precises. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  des  domaines  des  techniques  mar- 
chandes  qui  peuvent  necessiter  le  port  d’un 
certain  type  de  vetement  pour  des  raisons  de 
securite; 

■  de  nommer  certaines  des  techniques  utilisees 
pour  aider  les  personnes  soumises  a  des  exi¬ 
gences  vestimentaires  religieuses  ou  culturelles  a 
s’adapter  aux  restrictions  dans  des  domaines  des 
techniques  marchandes  particuliers  (le  port  d’un 
casque  ou  d’un  turban  par  exemple). 

3.  Les  eleves  devront  decrire  (’importance  de 
1' hygiene  personnelle  dans  le  commerce  de 
detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  preparer 
une  liste  de  controle  des  pratiques  d’hygiene  per¬ 
sonnelle  importantes. 


4.  Les  eleves  devront  decrire  l’importance  des 
bonnes  relations  entre  individus. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  preparer 
une  liste  de  controle  des  methodes  de  communica¬ 
tion  efficaces  :  etre  attentif  aux  besoins  des  clients; 
faire  preuve  de  courtoisie,  de  tact  et  de  diplomatic 
a  l’egard  des  clients  et  des  collegues  de  travail; 
s’exprimer  clairement  et  avec  concision. 

5.  Les  eleves  devront  saisir  1’ importance  de 
l’ecoute  active  et  de  la  retroaction  dans  le 
processus  de  communication. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  pratiquer  l’ecoute  active  et  la  retroaction; 

■  de  faire  un  jeu  de  role  pour  illustrer  des  situa¬ 
tions  d’ecoute  active  et  de  retroaction  entre  un 
vendeur  ou  une  vendeuse  et  son  client  ou  sa 
cliente. 

6.  Les  eleves  devront  elaborer  des  solutions  a  des 
problemes  que  posent  les  relations  humaines 
dans  le  milieu  de  travail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’evaluer  les  effets  de  l’absenteisme  et  des 
retards  sur  la  productivite  du  milieu  de  travail; 

■  d’expliquer  comment  le  fait  d’entretenir  de 
bonnes  relations  avec  les  clients,  les  employeurs 
et  les  collegues  de  travail  peut  contribuer  a  une 
hausse  de  la  productivite  et  de  la  marge  de  profit; 

■  de  faire  preuve  de  tolerance  et  de  comprehension 
a  l’egard  de  1’importance  que  certaines  personnes 
accordent  a  leurs  valeurs  et  a  leurs  attitudes 
culturelles  ou  religieuses. 
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Pourcentage  du  cours  Unites 


Techniques 

marchandes, 

niveau 

fondamental 


(CCT2F) 


Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  du  cycle  intermediate 
offre  aux  eleves  la  possibilite  d’acquerir  et  de  mettre 
en  application  les  habiletes  et  les  attitudes  qui  sont 
necessaries  pour  reussir  dans  le  domaine  des  tech¬ 
niques  marchandes.  On  indiquera  quelles  attitudes  il 
convient  d’ adopter  dans  le  milieu  des  affaires  et 
quelles  techniques  sont  les  plus  efficaces  en  matiere 
de  relations  humaines.  Les  eleves  auront  l’occasion 
d’utiliser  le  materiel  des  techniques  marchandes  dans 
un  contexte  reel.  Les  eleves  peuvent  obtenir  un  credit 
pour  ce  cours.  Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’etudier  l’application  des  elements  des  techniques 
marchandes  dans  le  milieu  d’affaires  de  leur  region; 

■  d’etudier  la  fagon  de  proceder  pour  recevoir,  verifier 
et  marquer  des  marchandises  dans  un  contexte  de 
techniques  marchandes; 

■  d’appliquer  des  notions  et  des  methodes  elemen- 
taires  de  techniques  marchandes; 

■  d’appliquer  des  notions  elementaires  d’arithmetique 
a  des  activites  de  techniques  marchandes; 

■  d’utiliser  correctement  une  calculatrice,  un  terminal 
au  point  de  vente  et  un  ordinateur  dans  un  contexte 
de  techniques  marchandes; 
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■  de  tenir  une  caisse  et  de  rendre  la  monnaie  exacte; 

■  de  faire  preuve  de  courtoisie,  de  tact  et  de  diploma- 
tie  a  l’egard  des  valeurs  et  des  attitudes  de  per- 
sonnes  issues  d’autres  milieux  culturels  et  sociaux; 

■  de  s’exercer  a  adopter  des  attitudes  et  des  habitudes 
de  travail  personnelles  efficaces  et  de  reconnaitre 
leur  importance  pour  reussir  dans  le  domaine  des 
techniques  marchandes. 

Methodes  d’enseignement 
et  devaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  de  techniques  marchandes  de  niveau  fondamen- 
tal.  D’autres  methodes  figurent  dans  la  section  Poli¬ 
tique  de  planification  des  programmes  du  programme- 
cadre  d’affaires  et  commerce  et  dans  l’introduction  du 
present  programme. 

On  encouragera  les  eleves  a  avoir  confiance  en  leur 
capacite  de  remplir  des  fonctions  se  rapportant  aux 
k  techniques  marchandes.  Les  enseignants  veilleront  a 
F  transmettre  le  contenu  obligatoire  de  ce  cours  en 
petites  unites  et  a  adopter  une  approche  pratique 
plutot  que  theorique.  On  devra  done  proposer  aux 
eleves  des  activites  ou  ils  seront  amenes  a  accomplir 
des  taches  de  techniques  marchandes  courantes.  On 
pourra  alors  leur  demander  d’evaluer  les  resultats  de 
leur  travail  ainsi  que  d’indiquer  et  de  reviser  les 
aspects  theoriques  qu’ils  auront  appris  en  les  appli- 
quant.  Les  enseignants  mettront  l’accent  sur  les  reus- 
sites  des  eleves  et  leur  offriront  des  renforcements 
positifs  frequents. 

Les  eleves  continueront  a  utiliser  et  a  mettre  a  jour 
leur  glossaire  des  techniques  marchandes.  Celui-ci 
les  aidera  a  developper  des  aptitudes  a  ecrire,  a  lire, 
a  ecouter  et  a  s’exprimer. 

Afin  de  favoriser  la  comprehension  des  applications 
des  techniques  marchandes,  il  est  important  d’orga- 
niser  des  sorties  sur  le  terrain  et  des  simulations  et 
d’utiliser  les  modeles  de  jeux  de  roles  fournis  par  la 
MECCA,  l’AECO  et  lesJE. 


Les  enseignants  peuvent  etablir  une  methode  devalua¬ 
tion  necessitant  l’utilisation  de  registres  par  les  eleves. 
On  pourrait  demander  aux  eleves  d’y  indiquer  cha- 
cune  des  activites  a  accomplir,  d’en  preciser  la  duree 
et  d’ajouter  des  commentaires  sur  la  reussite  ou 
l’echec  de  l’activite,  sur  la  fagon  dont  ils  ont  applique 
les  principes  et  les  methodes  etudies  de  meme  que 
leurs  aptitudes  aux  relations  interpersonnelles  et  les 
methodes  de  travail  prescrites.  Les  enseignants  dispo- 
seraient  alors  d’un  rapport  quotidien  a  partir  duquel 
ils  pourraient  etablir  une  partie  importante  de  reva¬ 
luation  finale  du  rendement  des  eleves.  Cet  instrument 
leur  permettrait  du  meme  coup  de  determiner  quels 
eleves  ont  besoin  d’une  aide  particuliere  et  d’evaluer 
les  progres  accomplis  par  les  eleves  dans  divers 
domaines.  De  courts  tests  et  epreuves  constituent 
egalement  de  bons  moyens  d’evaluer  le  rendement 
des  eleves. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites  Pourcentage  du  cours 


I. 

Initiation  au  fonc- 

tionnement  des 

machines 

30  a  40 

II. 

Entreprises  commer- 

ciales  et  canaux  de 

distribution 

15  a  20 

III. 

Reception  et  stockage 

des  marchandises 

25  a  35 

IV. 

Types  de  vente 

10  a  15 

V. 

Etude  des  possibility 

d’emploi 

5 

► 
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Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 

I.  Initiation  au 
fonctionnement 
des  machines 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  faire  des  additions,  sous- 
tractions  et  multiplications  de  nombres  a  un 
et  a  deux  chiffres  a  l’aide  d’une  calculatrice. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  connaitre  et  d’employer  le  bon  doigte; 

■  d’utiliser  les  touches  de  memoire  de  la 
calculatrice; 

■  de  verifier  les  operations  effectuees  et  de  corriger 
les  erreurs; 

■  d’expliquer  comment  entretenir  correctement 
une  calculatrice; 

■  d’utiliser  une  calculatrice  avec  celerite  et 
efficacite. 


2.  Les  eleves  devront  se  servir  efficacement  d’un 

terminal  au  point  de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  les  diverses  parties  d’un  terminal  au 
point  de  vente; 

■  de  changer  la  date,  la  bande  et  le  ruban  d’un 
terminal  au  point  de  vente; 

■  de  decrire  les  mesures  de  securite  a  prendre  lors 
de  l’utilisation  d’un  terminal  au  point  de  vente; 

■  d’enregistrer  des  operations  au  comptant  et  a 
credit; 

■  d’enregistrer  correctement  une  operation  de 
vente  et  une  transaction  de  credit,  a  l’aide  d’une 
imprimante  a  carte  de  credit; 

■  d’interpreter  correctement  les  renseignements 
imprimes  sur  le  regu; 

■  de  calculer  correctement  la  taxe  de  vente  en 
utilisant  les  touches  de  vente  et  d’exemption  de 
taxe; 

■  d’indiquer  les  marchandises  qui  sont  taxables  et 
celles  qui  ne  le  sont  pas; 

■  d’utiliser  correctement  des  tableaux  d’exemption 
de  la  taxe  de  vente. 

3.  Les  eleves  devront  rendre  la  monnaie  exacte  a 

un  comptoir  de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  rendre  la  monnaie  en  utilisant  la  methode  du 
calcul  mental  ou  la  touche  du  montant  offert  par 
le  client  ou  la  cliente; 

■  d’indiquer  la  somme  necessaire  pour  acheter  un 
rouleau  de  chacune  des  differentes  pieces  de 
monnaie; 

■  de  faire  les  rouleaux  de  pieces  de  monnaie  et  de 
preparer  l’argent  pour  un  depot  bancaire. 

4.  Les  eleves  devront  faire  la  verification  des 

regus  d’un  terminal  au  point  de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  la  fagon  correcte  de  proceder  a  la 
reception  et  a  la  preparation  d’un  fonds  de 
caisse; 

■  de  faire  un  releve  de  solde  de  caisse. 
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5.  Les  eleves  devront  utiliser  correctement  une 

balance. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  les  diverses  parties  d’une  balance; 

■  d’expliquer  pourquoi  la  pesee  des  marchandises 
est  essentielle  a  un  controle  efficace  des  couts; 

■  d’expliquer  pourquoi  la  pesee  des  marchandises 
est  importante  pour  la  rentabilite  d’un  magasin; 

■  de  peser  diverses  marchandises. 

6.  Les  eleves  devront  demontrer  comment  se 

servir  efficacement  d’un  ordinateur  en  accom- 

plissant  des  taches  de  techniques  marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  mesures  de  securite  necessaires  a 
l’utilisation  efficace  d’un  ordinateur; 

■  de  nommer  les  parties  importantes  d’un 
ordinateur; 

■  de  charger  et  d’executer  un  logiciel  simple  con^u 
pour  le  commerce  de  detail. 


II.  Entreprises 
commerciales 
et  canaux  de 
distribution 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  nommer  divers  types 
d’entreprise  commerciale. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  principales  caracteristiques  d’une 
entreprise  a  proprietaire  unique,  d’une  societe  en 
nom  collectif,  d’une  societe  par  actions  et  d’une 
concession; 

■  de  dresser  un  tableau  des  avantages  et  des 
inconvenients  de  chacun  de  ces  types  d’entre¬ 
prise  commerciale; 

■  de  dessiner  une  carte  des  commerces  de  la  region 
et  d’y  indiquer  divers  types  d’entreprise 
commerciale; 

■  d’indiquer  les  avantages  et  les  inconvenients  que 
comporte  pour  les  clients  chaque  type  d’entre¬ 
prise  commerciale. 

2.  Les  eleves  devront  faire  preuve  d’une  bonne 
comprehension  du  vocabulaire  des  techniques 
marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’employer 
correctement  les  termes  suivants  :  conditionne- 
ment,  vente  en  gros,  entrepot,  promotion  des 
ventes,  publicity  et  vente  au  detail. 


3.  Les  eleves  devront  expliquer  l’importance  du 
profit  en  affaires. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  comment  les  employes  contribuent  aux 
profits  d’un  ou  d’une  proprietaire  de  magasin; 

■  d’expliquer  l’importance  de  l’emplacement  et  de 
l’apparence  d’un  magasin  pour  les  profits  d’un 
commerce  en  particulier. 

4.  Les  eleves  devront  dresser  un  tableau  de 
divers  canaux  de  distribution. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’indiquer 
quel  canal  de  distribution  conviendrait  le  mieux  a 
certains  types  de  produits. 

5.  Les  eleves  devront  enumerer  plusieurs 
methodes  de  distribution  (par  exemple, 

le  marketing  en  une  etape,  en  deux  etapes 
et  en  trois  etapes). 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  le  rapport  qui  existe  entre  la  notion  de 
valeur  ajoutee  et  le  conditionnement  sous  forme 
de  portions  individuelles  de  marchandises  en 
vrac; 

■  de  nommer  les  lois  qui  regissent  le  conditionne¬ 
ment  des  denrees  perissables  et  des  marchandises 
non  perissables. 


III.  Reception  et 
stockage  des 
marchandises 

Cotitenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  traiter  les  formulaires  uti¬ 
lises  pour  la  reception  et  la  verification  des 
marchandises. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’indiquer,  a  l’aide  d’un  diagramme  de  chemine- 
ment,  les  etapes  du  processus  de  distribution,  de 
la  reception  des  marchandises  a  leur  entreposage; 

■  de  remplir  des  bons  de  commande,  des  factures 
et  des  regus  d’expedition; 

■  d’expliquer  pourquoi  il  est  essentiel  de  remplir 
ces  formulaires  avec  precision. 

2 .  Les  eleves  devront  decrire  plusieurs  methodes 
de  verification  des  marchandises  (directe, 

a  l’aveuglette,  au  hasard,  etc.). 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  1’ utilisation  des  methodes  de  verifica¬ 
tion  electronique; 

■  de  remplir  les  formulaires  de  verification  des 
marchandises; 

■  de  verifier  les  fournitures  qui  arrivent  a  l’ecole. 

3.  Les  eleves  devront  faire  une  demonstration  de 
la  bonne  fa^on  de  soulever,  de  transporter  et 
de  deposer  des  objets  lourds. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’indiquer  les 
parties  du  corps  qui  devraient  etre  utilisees  dans  le 
transport  d’objets  lourds. 
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4.  Les  eleves  devront  indiquer  les  fagons  de  pro- 
ceder  qui  sont  conformes  au  code  d’ethique 
regissant  la  reception  et  la  verification  de 
marchandises. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  definir  les  termes  insuffisance  et  excedent  de 
marchandises; 

■  de  preparer  des  factures  qui  illustrent  la  fagon 
d’indiquer  un  excedent,  une  insuffisance  ou  un 
envoi  errone  de  marchandises. 

5.  Les  eleves  devront  utiliser  les  methodes 
courantes  de  marquage  de  la  marchandise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  les  differentes  parties  de  chaque  type 
d’appareil  de  marquage; 

■  de  decrire  les  methodes  de  marquage  les  plus 
efficaces  pour  des  marchandises  precises; 

■  d’indiquer  les  endroits  qui  conviennent  au  mar¬ 
quage  des  prix; 

■  de  dresser  une  liste  des  appareils  de  marquage 
utilises  par  les  entreprises  locales  ainsi  que  des 
endroits  ou  les  prix  sont  marques. 

6.  Les  eleves  devront  decrire  les  methodes 
courantes  d’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  en  quoi  consiste  la  methode  «premier 
entre,  premier  sorti»  (PEPS)  dans  l’entreposage; 

■  d’expliquer  en  quoi  consiste  la  methode  «dernier 
entre,  premier  sorti»  (DEPS)  dans  l’entreposage; 

■  de  reconnaitre  les  divers  symboles  qui  indiquent 
qu’une  marchandise  est  perissable,  fragile,  corro¬ 
sive  ou  inflammable; 

■  de  decrire  les  methodes  d’emballage  qui  convien¬ 
nent  aux  marchandises  perissables,  fragiles,  cor¬ 
rosives  ou  inflammables; 

■  d’expliquer  a  quoi  servent  le  code  universel  des 
produits  ainsi  que  les  codes  sur  les  produits 
textiles  et  les  codes  electroniques; 

■  de  decrire  diverses  mesures  de  securite  a  prendre 
pour  l’entreposage  de  marchandises  couteuses. 


IV.  Types  de  vente 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  les  caracteristiques 
necessaires  pour  reussir  dans  le  domaine  de  la 
vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  l’importance  de  l’aptitude  aux  rela¬ 
tions  interpersonnelles; 

■  de  reconnaitre  l’importance  des  attitudes  et  des 
habitudes  de  travail  efficaces; 

■  de  decrire  la  fagon  d’effectuer  de  la  prospection 
par  telephone,  du  porte  a  porte  et  de  la  vente  par 
correspondance; 

■  de  nommer  des  produits  qui  sont  vendus  par 
telephone,  de  porte  a  porte  et  par 
correspondance. 

2.  Les  eleves  devront  jouer  divers  scenarios  de 
vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  les 
avantages  et  les  inconvenients  de  divers  scenarios 
de  vente. 

3.  Les  eleves  devront  emballer  de  la  marchandise 
correctement. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  nommer 
divers  materiaux  servant  a  emballer  de  la 
marchandise. 


I 


V.  Etude  des 
possibilites 
d’emploi 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  dresser  une  liste  des  possi¬ 
bility  d’emploi  dans  le  milieu  des  affaires  de 

leur  region. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’indiquer  les  habiletes  et  les  aptitudes  requises; 

■  de  dresser  une  liste  de  leurs  propres  habiletes  et 
aptitudes; 

■  d’indiquer  le  genre  de  travail  qu’ils  aimeraient 
faire; 

■  d’indiquer  le  genre  de  travail  qu’ils  se  sentent 
capables  de  faire; 

■  de  preparer  une  fiche  de  renseignements  person¬ 
nels  a  conserver  dans  leur  portefeuille  qui  les 
aidera  a  remplir  un  formulaire  de  demande 
d’emploi. 

2.  Les  eleves  devront  demontrer  des  aptitudes  a 

la  recherche  d’emploi. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  preparer  un  court  curriculum  vitae  et  une 
lettre  de  demande  d’emploi; 

■  de  simuler  une  entrevue  avec  un  employeur  ou 
une  employeure; 

■  de  remplir  divers  formulaires  de  demande 
d’emploi. 


♦ 
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I 


Techniques 

marchandes, 

niveau 

fundamental 

(CCT3F) 


Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  du  cycle  superieur 
offre  aux  eleves  la  possibilite  de  mettre  en  application 
les  aptitudes  necessaires  pour  travailler  dans  un  maga- 
sin  de  detail.  Ils  auront  1’ occasion  de  determiner  et 
d’appliquer  les  methodes  appropriees  pour  travailler  a 
un  comptoir  de  vente,  rendre  la  monnaie  exacte, 
placer  la  marchandise  sur  les  tablettes  et  traiter  avec 
les  clients.  Ils  mettront  egalement  en  pratique  des 
attitudes  de  travail  efficaces  et  des  aptitudes  aux 
relations  interpersonnelles  et  auront  l’occasion  de  se 
servir  du  materiel  qu’ils  sont  susceptibles  d’utiliser 
dans  le  cadre  d’un  emploi  dans  le  domaine  de  la  vente 
au  detail.  Les  eleves  peuvent  obtenir  un  maximum  de 
deux  credits  pour  la  composante  scolaire  de  ce  cours. 
Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’etudier  et  d’appliquer  certaines  methodes  d’exploi- 
tation  d’un  magasin,  dont  le  controle  des  stocks,  la 
fixation  des  prix  et  la  tenue  des  registres; 

■  d’appliquer  les  methodes  de  reception,  de  verifica¬ 
tion  et  de  marquage  des  produits  dans  un  commerce 
de  detail; 

■  de  s’exercer  a  l’utilisation  d’une  calculatrice,  d’un 
terminal  au  point  de  vente  et  d’un  ordinateur; 

■  d’effectuer  des  taches  courantes  reliees  a  l’utilisation 
d’une  caisse  enregistreuse  et  de  rendre  la  monnaie 
exacte; 
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■  de  faire  preuve  de  courtoisie,  de  tact  et  de  diplo¬ 
matic  et  de  respecter  les  valeurs  et  les  attitudes  de 
personnes  issues  d’autres  milieux  culturels  ou 
sociaux; 

■  d’acquerir  des  habitudes  et  des  attitudes  de  travail 
personnelles  efficaces  et  de  reconnaitre  leur  impor¬ 
tance  pour  reussir  dans  le  domaine  des  techniques 
marchandes; 

■  d’etudier  les  possibility  d’emploi  dans  le  domaine 
des  techniques  marchandes; 

■  d’acquerir  les  aptitudes  necessaires  pour  faire  une 
demande  d’emploi  dans  le  domaine  des  techniques 
marchandes,  d’y  obtenir  un  poste  et  de  le  conserver. 

Methodes  d’enseignement 
et  d  evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a 
ce  cours  de  techniques  marchandes  de  niveau  fonda- 
mental.  D’autres  methodes  figurent  dans  la  section 
Politique  de  planification  des  programmes  du 
programme-cadre  d’affaires  et  commerce  et  dans 
^introduction  du  present  programme. 

II  sera  opportun  d’insister  constamment  sur  Implica¬ 
tion  des  elements  des  techniques  marchandes  par  le 
biais  de  la  participation  aux  programmes  de  la  MECCA, 
de  l’AECO  et  des  JE.  On  devra  egalement  inciter  les 
eleves  inscrits  a  ce  cours  de  techniques  marchandes  a 
mettre  en  pratique  leur  comprehension  du  sujet  en 
prenant  part  a  des  stages  en  milieu  de  travail  et  a  des 
programmes  d’education  cooperative.  Les  enseignants 
devraient  communiquer  avec  des  membres  du  milieu 
des  affaires  pour  les  amener  a  prendre  conscience  que 
les  situations  de  travail  reelles  permettent  aux  eleves 
d’appliquer  les  notions  apprises  en  classe  dans  un 
environnement  ou  une  personne  autre  que  l’ensei- 
gnant  ou  l’enseignante  peut  superviser  leur  travail. 

II  est  important  que  l’enseignant  ou  l’enseignante 
maintienne  un  contact  regulier  avec  l’eleve  stagiaire 
afin  de  lui  fournir  le  soutien  et  le  renforcement 
essentiels  a  un  bon  apprentissage.  Les  eleves  ne 
devraient  pas  se  sentir  isoles  au  travail.  En  outre,  ils 
devraient  comprendre  que  la  reussite  ou  l’echec  de 
leur  cours  de  techniques  marchandes  n’est  pas  tribu- 
taire  du  resultat  obtenu  lors  d’un  stage  de  travail 


particulier.  Les  enseignants  insisteront  sur  le  fait 
qu’une  experience  de  travail  ou  d’education  coopera¬ 
tive  constitue  une  autre  fagon  d’appliquer  les  notions 
etudiees  en  classe  et  devrait  etre  consideree  comme 
un  autre  type  d’ apprentissage. 

Les  eleves  continueront  a  developper  et  a  ameliorer 
leurs  aptitudes  a  la  communication,  ainsi  qu’a  utiliser 
et  a  mettre  a  jour  leur  glossaire  de  termes  d’affaires  et 
de  techniques  marchandes.  Enfin,  ils  s’engageront 
dans  des  activity  d’ecoute,  d’expression  orale,  de 
redaction  et  de  lecture  semblables  a  celles  auxquelles 
ils  seront  exposes  dans  leur  milieu  de  travail. 

Les  methodes  devaluation  du  rendement  des  eleves 
etablies  pour  les  cours  de  techniques  marchandes 
precedents  devront  etre  maintenues.  Toutefois,  on 
appuiera  davantage  sur  l’habilete  des  eleves  a  executer 
seuls  les  taches  qui  leur  sont  assignees  et  a  fournir  le 
rendement  que  Ton  attend  d’eux  et  qui  aura  ete 
determine  a  l’avance. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites 

Pourcentage  du  cours 

I. 

Elements  des  tech- 

niques  marchandes 

10  % 

II. 

Etude  des  possibility 

d’emploi 

5  % 

III. 

Techniques  de  vente 

30  a  45  % 

IV. 

Controle  de  la 

marchandise 

15  a  20  % 

V. 

Tenue  des  registres 

15  a  20  % 

VI. 

Promotion  des  ventes 

10  a  15  % 
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Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


4.  Les  eleves  devront  enumerer  les  avantages  et 
les  inconvenients  de  divers  plans  d’amenage- 
ment  de  magasin. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  dessiner  divers  plans  d’amenagement  de 
magasin; 

■  d’indiquer  quels  plans  d’amenagement  convien- 
nent  a  des  types  particuliers  de  magasin  de  detail. 


I.  Elements 
des  techniques 
marchandes 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  definir  l’effet  de  l’offre  et 
de  la  demande  sur  le  prix  d’un  produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’illustrer  l’effet  de  l’offre  et  de  la  demande  par 
des  jeux  de  roles,  des  etudes  de  cas  et  des 
simulations; 

■  de  tracer  une  courbe  simple  d’offre  et  de 
demande. 

2.  Les  eleves  devront  dresser  un  tableau  des 
principaux  types  d’entreprise  commerciale  et 
y  inscrire  les  avantages  et  les  inconvenients 
majeurs  de  chacun  d’eux. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  visiter  des 
magasins  representatifs  de  chacun  des  types  d’en¬ 
treprise  commerciale  en  vue  d’en  determiner  les 
avantages  et  les  inconvenients. 

3.  Les  eleves  devront  reperer,  sur  une  carte  de 
leur  region,  des  entreprises  a  proprietaire 
unique,  des  societes  en  nom  collectif,  des 
chaines  locales,  des  chaines  nationales  et  des 
concessions. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  les 
avantages  et  les  inconvenients  de  leur  emplacement 
particulier  dans  la  collectivite. 
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3.  Les  eleves  devront  exposer  1’  importance  de 
l’apparence  des  personnes  qui  travaillent  dans 
un  magasin  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’elaborer  une 
liste  de  controle  des  exigences  touchant  la  tenue 
vestimentaire  et  1’ hygiene. 

4.  Les  eleves  devront  reperer  di verses  ressources 
offertes  aux  gens  qui  sont  a  la  recherche  d’un 
emploi  (annonces  de  journaux,  bureaux  de 
placement,  agences  gouvernementales  ou 
sociales.  amis  et  membres  de  la  famille  aui 

II.  Etude  des 
possibility 
d’ emploi 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  repertorier  les  possibility 
d’emploi  dans  le  domaine  des  techniques 
marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  decouvrir  le 
plus  d’offres  d’emploi  possible  et  d’afficher  sur  un 
tableau  des  annonces  de  journaux,  des  listes  d’em¬ 
ploi  et  tout  autre  document  sur  le  sujet. 

2 .  Les  eleves  devront  indiquer  les  etapes  a  suivre 
pour  faire  une  demande  d’emploi. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preparer  ou  de  mettre  a  jour  une  fiche  de 
donnees  a  conserver  dans  leur  portefeuille  qui  les 
aidera  a  remplir  les  formulaires  de  demande 
d’emploi; 

■  de  determiner  jusqu’a  quel  point  leurs  compe¬ 
tences  et  leur  experience  scolaire  les  qualifient 
pour  occuper  des  emplois  particuliers  annonces 
dans  le  journal  de  la  region; 

■  de  preparer  un  curriculum  vitae  simple; 

■  de  remplir  des  formulaires  de  demande  d’emploi 
en  utilisant  leur  fiche  de  donnees; 

■  de  s’exercer  aux  techniques  d’entrevue. 


detiennent  un  emploi,  etc.). 
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III.  Techniques  de 
vente 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  les  etapes  princi¬ 
pals  d’une  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  simuler  des  situations  de  vente  avec  d’autres 
membres  de  la  classe; 

■  d’evaluer  leur  propre  rendement  ainsi  que  celui 
de  leurs  camarades  engages  dans  des  simula¬ 
tions  de  vente; 

■  d’interroger  des  vendeurs  afin  de  cerner  les 
aspects  importants  pour  reussir  dans  le 
domaine; 

■  de  preparer  des  exposes  de  vente  pour  divers 
produits. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  differents  modes 

de  comportement  des  clients. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  simuler  des  situations  de  vente  mettant  en 
scene  des  clients  hesitants,  presses,  bien 
informes  et  incertains; 

■  de  preparer  des  exposes  de  vente  congus  pour 
mettre  a  l’aise  chacun  de  ces  types  de  client. 


3.  Les  eleves  devront  concevoir  une  simulation 
de  vente  qui  necessite  1' utilisation  de  toutes 
les  fonctions  d’un  terminal  au  point  de 
vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  demontrer  avec  precision  la  fagon  d’utiliser 
les  touches  principales  :  articles  multiples, 
aucune  vente,  porter  au  compte,  echange, 
remboursement; 

■  d’utiliser  le  bon  doigte  et  de  s’assurer  de 
l’exactitude  de  la  transaction; 

■  d’obtenir  un  rapport  de  fin  de  journee  a  un 
terminal  au  point  de  vente. 

4.  Les  eleves  devront  preparer  le  fonds  de  caisse 
d’un  terminal  au  point  de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  preparer 
des  fonds  de  caisse  pour  la  cafeteria  et  le  magasin 
scolaire. 

5.  Les  eleves  devront  remplir  un  rapport  de 
tenue  de  caisse  precis. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’inscrire  le 
chiffre  des  ventes  et  le  solde  sur  un  rapport  de 
tenue  de  caisse. 

6.  Les  eleves  devront  enregistrer  les  ventes  et 
rendre  la  monnaie  exacte. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  resoudre  des  problemes  causes  par  de  la 
monnaie  inexacte  remise  a  un  client  ou  a  une 
cliente; 

■  de  rendre  la  monnaie  en  devises  canadiennes 
et  americaines; 

■  d’utiliser  avec  precision  les  fonctions  de  taux  de 
change  courant,  de  valeur  nominate,  de  prime 
et  d’escompte  que  comportent  les  terminaux  au 
point  de  vente. 

7.  Les  eleves  devront  remplir  des  factures  de 
fagon  exacte  et  lisible. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’etablir  des 
factures  pour  les  ateliers  de  l’ecole  (restaurant, 
atelier  automobile,  coiffure,  etc.). 
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8.  Les  eleves  devront  proceder  correctement  a 
renregistrement  des  achats  effectues  avec 
une  carte  de  credit  et  a  l’etablissement  des 
notes  de  credit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  repertorier  les  principales  cartes  de  credit 
utilisees; 

■  d’etablir  la  marche  a  suivre  pour  traiter  les 
achats  par  carte  de  credit; 

d’exposer  la  marche  a  suivre  pour  verifier  la 
validite  d’une  carte  de  credit; 
d’utiliser  correctement  des  termes  comme  date 
d’expiration,  signature,  dossier  de  credit  en 
souffrance; 

■  d’expliquer  le  processus  de  verification  utilise 
pour  determiner  si  une  carte  a  ete  volee,  si  elle 
est  echue  ou  si  le  compte  est  en  souffrance; 

■  d’utiliser  une  imprimante  a  carte  de  credit; 

■  de  remplir  avec  exactitude  et  lisiblement  le 
forntulaire  de  credit. 

9.  Les  eleves  devront  exposer  les  techniques 
telephoniques  fondamentales  utilisees  dans  le 
milieu  de  la  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  se  servir  correctement  d’un  annuaire 
telephonique; 

■  d’enumerer  les  regies  de  1’ utilisation  efficace  du 
telephone; 

■  d’interroger  des  representants  du  milieu  des 
affaires  afin  de  determiner  la  fagon  appropriee 
d’utiliser  le  telephone; 

■  de  simuler  des  conversations  telephoniques  en 
vue  d’apprendre  a  s’exprimer  de  maniere  claire, 
breve  et  polie. 

10.  Les  eleves  devront  faire  la  difference  entre  la 
prise  de  commandes  au  telephone  et  la  pros- 
pection  telephonique. 


1 1 .  Les  eleves  devront  exposer  le  code  d’ethique 
qui  regit  le  domaine  des  techniques 
marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  l’application  du  code  d’ethique  qui 
regit  le  domaine  des  techniques  marchandes; 

■  de  decrire  des  tactiques  de  vente  a  prix  d’appel 
pour  attirer  les  clients  vers  un  produit  plus 
couteux,  la  vente  pyramidale  et  la  publicity 
trompeuse; 

■  de  consulter  le  code  criminel  pour  decouvrir  les 
sanctions  que  ces  pratiques  peuvent  entrainer. 

12.  Les  eleves  devront  rediger  une  definition 
d’emploi  pour  chacun  des  postes  d’exploita- 
tion  d’un  magasin  scolaire,  d’une  cafeteria 
ou  d’une  aire  de  reception. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preparer  un  organigramme  de  tous  les  postes 
de  responsabilite; 

■  de  tenir  l’inventaire  et  les  registres  financiers 
de  maniere  precise; 

■  de  preparer  des  fonds  de  caisse  et  des  depots 
bancaires. 

13.  Les  eleves  devront  exposer  les  avantages  de 
la  vente  en  consignation  pour  les  detaillants. 
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4.  Les  eleves  devront  donner  la  signification  du 
code  universel  de  produits  (CUP)  et  le  relier  a 
la  notion  d'informatisation  du  marquage  et  de 
la  lecture  des  prix. 


5.  Les  eleves  devront  expliquer  les  causes  et  les 
consequences  du  vol  a  Uetalage. 


On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 


■  de  decrire  les  mesures  de  securite  employees 
dans  les  commerces  de  detail  de  la  region; 

■  de  suggerer  des  moyens  que  peuvent  adopter 
clients  et  employeurs  pour  prevenir  le  vol  a 


l’etalage. 


IV.  Contrdle  de  la 
marchandise 


Contenu  obtigatoire 

1.  Les  eleves  devront  comprendre  U  importance 
que  revet  le  maintien  de  stocks  suffisants  et 
equilibres. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  quels  genres  de  stocks  on  tient  selon 
les  saisons; 

■  de  realiser  un  schema  illustrant  les  stades  du 
cycle  de  vie  d’un  produit  ou  d’un  service. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  diverses  methodes 
de  contrdle  des  stocks  pour  un  commerce  de 
detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’effectuer  le  contrdle  des  stocks  a  l’aide  d’un 
logiciel; 

■  d’appliquer  une  methode  de  contrdle  des  stocks 
de  detail  a  l’approvisionnement  et  au  contrdle 
des  stocks  d’un  magasin  scolaire  ou  d’un 
entrepot. 

3.  Les  eleves  devront  appliquer  diverses 
methodes  de  contrdle  des  stocks  pour 
un  commerce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preparer  des  bordereaux  de  reception; 

■  de  marquer  les  stocks  en  vue  de  la  vente; 

■  d’entreposer  la  marchandise. 
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V.  Tenue  des 
registres 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  expliquer  1’ importance 
d’un  systeme  de  tenue  des  registres. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  les 
problemes  que  peut  occasionner  une  mauvaise 
tenue  des  registres. 

2.  Les  eleves  devront  effectuer  les  operations 
fondamentales  reliees  a  la  tenue  des  registres. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  le  mouvement  des  stocks  et  de  tenir 
un  solde  courant  sur  une  fiche  de  stock; 

■  d’utiliser  un  logiciel  pour  tenir  l’inventaire; 

■  de  preparer  des  bordereaux  de  depot  et  de  tenir 
des  registres  bancaires  exacts; 

■  de  preparer  des  regus  de  caisse  et  de  tenir  des 
registres  exacts  des  ventes  quotidiennes. 

3.  Les  eleves  devront  nommer  les  procedes  de 
reception  fondamentaux  qui  sont  utilises  dans 
un  commerce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  dessiner  un 
graphique  simple  du  mouvement  des  produits,  de  la 
reception  a  la  vente. 


VI.  Promotion  des 
ventes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  comprendre  le  but  de  la 
publicite. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  decrire 
divers  types  de  moyens  publicitaires  dont  1’ installa¬ 
tion  de  sonorisation  de  l’ecole,  les  tableaux  d’affi- 
chage  et  les  annonces  dans  l’annuaire  de  l’ecole. 

2 .  Les  eleves  devront  enumerer  les  principaux 
types  de  publicite. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’examiner 
l’efficacite  de  divers  types  d’annonces  :  annonces 
imprimees  dans  les  journaux,  panneaux  exterieurs, 
messages  televises,  publipostage. 

3.  Les  eleves  devront  decrire  diverses  techniques 
de  promotion  des  ventes  comme  les  foires 
commerciales,  le  materiel  de  publicite  au 
point  de  vente,  les  concours,  les  primes,  les 
echantillons,  les  coupons-rabais. 

4.  Les  eleves  devront  elaborer  des  criteres  pour 
la  realisation  d’enseignes  ou  de  mises  en  page 
efficaces. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  visiter  des  fabricants  d’enseignes  de  la  region; 

■  de  preparer  une  enseigne  pour  annoncer  un 
evenement  scolaire  special  ou  une  promotion. 
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Techniques 

marchandes, 

niveau 

fundamental 

(CCT4F) 


Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  du  cycle  superieur 
offre  aux  eleves  la  possibilite  de  reconnaitre  les 
attitudes  et  habitudes  ainsi  que  les  connaissances 
theoriques  et  pratiques  qu’il  faut  posseder  pour  bien 
accomplir  les  taches  inherentes  au  travail  dans  un 
magasin  de  detail.  II  leur  permettra  en  outre  de 
s’exercer  a  utiliser  diverses  techniques  de  vente.  On 
etudiera  les  possibility  d’emploi  et  les  eleves  appli- 
queront  des  techniques  de  demande  d’emploi  et 
d’entrevue.  Ils  peuvent  obtenir  un  maximum  de  deux 
credits  pour  la  composante  scolaire  de  ce  cours  et 
doivent  avoir  obtenu  au  prealable  un  credit  en  tech¬ 
niques  marchandes  de  niveau  fondamental  du  cycle 
superieur. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  mettre  en  pratique  certaines  methodes  d’exploita- 
tion  d’un  magasin,  dont  le  controle  des  stocks,  la 
fixation  des  prix,  la  tenue  des  registres,  la  vente  et 
le  traitement  des  questions  de  la  clientele; 

■  d’appliquer  les  principes  de  la  publicity,  du  condi- 
tionnement,  de  la  fixation  des  prix  et  de  la  promo¬ 
tion  des  ventes  dans  un  commerce  de  detail; 

■  de  s’exercer  a  l’utilisation  d’une  calculatrice,  d’un 
terminal  au  point  de  vente  et  d’un  ordinateur; 

■  d’effectuer  des  taches  courantes  reliees  a  l’utilisation 
d’une  caisse-enregistreuse  et  de  rendre  la  monnaie 
exacte; 
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■  de  faire  preuve  de  courtoisie,  de  tact  et  de  diploma- 
tie  et  de  respecter  les  valeurs  et  les  attitudes  de 
personnes  issues  d’autres  milieux  culturels  ou 
sociaux; 

■  d’acquerir  des  habitudes  et  des  attitudes  de  travail 
personnelles  efficaces  et  de  reconnaitre  leur  impor¬ 
tance  pour  reussir  dans  le  domaine  des  techniques 
marchandes; 

■  d’etudier  les  possibility  d’emploi  dans  le  domaine 
des  techniques  marchandes. 

Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  de  techniques  marchandes  de  niveau  fundamen¬ 
tal.  D’autres  methodes  figurent  dans  la  section  Poli¬ 
tique  de  planification  des  programmes  du  programme- 
cadre  d’affaires  et  commerce  et  dans  l’introduction  du 
present  programme. 

On  devrait  consacrer  une  quantite  de  temps  considera¬ 
ble  a  l’application  des  principes  etudies  en  classe  a  des 
activites  reelles  de  techniques  marchandes.  On  encou- 
ragera  les  eleves  a  evaluer  les  capacity  qu’ils  posse- 
dent  pour  accomplir  certaines  taches  courantes  reliees 
aux  techniques  marchandes,  puis  a  les  noter  afin  de 
pouvoir  s’en  servir  dans  leur  recherche  d’un  emploi. 
Les  enseignants  profiteront  de  toutes  les  occasions 
possibles  pour  rassurer  les  eleves  manquant  de  con- 
fiance  en  leurs  capacity  et  les  aideront  a  etudier  les 
offres  d’emploi  qui  conviennent  a  leurs  aptitudes 
particulieres.  A  cet  egard,  les  jeux  de  roles  et  les 
enregistrements  magnetoscopiques  de  situations  d’en- 
trevue  seront  fort  utiles  aux  eleves;  la  preparation 
d’une  fiche  de  donnees  a  conserver  dans  leur  porte- 
feuille  et  contenant  tous  les  renseignements  dont  ils 
auront  besoin  pour  remplir  des  formulaires  de 
demande  d’emploi  leur  servira  egalement. 

II  est  extremement  important  dans  le  present  pro¬ 
gramme  que  les  eleves  s’exercent  a  utiliser  du  materiel 
de  bureau.  On  devra  saisir  toutes  les  occasions  possi¬ 
bles  pour  les  inciter  a  evaluer  leur  rendement  quand 
ils  se  servent  d’une  calculatrice,  d’un  terminal  au 
point  de  vente  et  d’un  ordinateur,  puis  a  se  fixer  des 
buts  pour  leur  amelioration  et  a  trav ailler  en  ce  sens. 


Tous  les  travaux  devraient  permettre  aux  eleves  de 
mettre  en  application  leur  capacite  de  bien  communi- 
quer  et  d’entretenir  de  bonnes  relations  interperson- 
nelles  dans  un  milieu  de  techniques  marchandes. 

L’ education  cooperative,  les  stages  en  milieu  de  travail 
et  la  participation  aux  programmes  de  la  MECCA,  de 
l’AECO  et  des  JE  pourront  aider  les  eleves  qui  suivent 
ce  cours  a  faire  la  transition  entre  l’ecole  et  le  marche 
du  travail. 

Les  methodes  devaluation  du  rendement  des  eleves 
etablies  pour  les  cours  de  techniques  marchandes 
precedents  seront  maintenues;  on  s’attendra  toutefois 
a  ce  que  les  eleves  executent  de  fagon  independante  et 
responsable  les  taches  qui  leur  seront  attributes,  qu’ils 
jouent  un  role  de  plus  en  plus  important  dans  l’eta- 
blissement  des  criteres  de  rendement  et  qu’ils  repon- 
dent  a  des  objectifs  de  rendement  predetermines. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles. 

II  est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites  Pourcentage  du  cours 


I. 

Etude  des  possibility 

d’emploi 

10  % 

II. 

Techniques  de  vente 

25  a  35  % 

III. 

Techniques  marchandes 

10  a  15  % 

IV. 

Service  a  la  clientele 

10  a  15  % 

V. 

Promotion  des  ventes 

5  a  10  % 

VI. 

Applications  des  tech- 

niques  marchandes 

25  a  40  % 

I 
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Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Etude  des 
possibility 
d’emploi 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  repertorier  les  possibilites 
d’emploi  offertes  dans  le  domaine  des  tech¬ 
niques  marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  competences  necessaires  pour 
chaque  poste; 

■  de  determiner  les  competences  qu’ils  possedent 
pour  chaque  poste. 

2.  Les  eleves  devront  decouvrir  les  ressources 
dont  ils  disposent  pour  leur  quete  d’un 
emploi. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  comprendre  l’importance  des  annonces  pu- 
bliees  dans  les  journaux,  des  listes  de  postes 
d’Emploi  et  Immigration  Canada,  des  services 
d’orientation  scolaire  ainsi  que  des  amis  et  des 
membres  de  la  famille  qui  detiennent  un  emploi; 

■  d’afficher  sur  un  tableau  de  la  classe  des  ren- 
seignements  importants  pour  ceux  qui  sont  a  la 
recherche  d’un  emploi. 

3.  Les  eleves  devront  trouver  des  possibilites 
d’emploi  non  conventionnelles. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  l’importance  de  l’egalite  des  chances 
d’emploi; 


■  d’interroger  des  personnes  engagees  dans  des 
domaines  d’emploi  non  conventionnels. 

4.  Les  eleves  devront  faire  les  demarches  que 
supposent  les  demandes  d’emploi. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  remplir  divers  formulaires  de  demande 
d’emploi; 

■  de  rediger  ou  de  mettre  a  jour  leur  curriculum 
vitae; 

■  de  rediger  une  lettre  de  demande  d’emploi; 

■  de  faire  un  resume  des  facteurs  dont  ils  devront 
tenir  compte  en  se  preparant  a  une  entrevue 
(le  temps  requis  pour  se  rendre  a  l’entrevue,  la 
tenue  vestimentaire  appropriee,  le  besoin  d’un 
repos  suffisant  avant  l’entrevue,  la  preparation 
d’une  fiche  de  donnees,  la  preparation  de  repon¬ 
ses  aux  questions  qui  pourraient  etre  posees, 
etc.); 

■  de  s’exercer  aux  techniques  d’entrevue. 

5.  Les  eleves  devront  decrire  le  but  des  examens 
de  pre-embauchage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  faire  divers 
examens  de  pre-embauchage  types. 

6.  Les  eleves  devront  enumerer  certaines  des 
raisons  pour  lesquelles  des  demandes  d’emploi 
peuvent  echouer. 

7.  Les  eleves  devront  repertorier  les  attributs 
d’un  bon  employe  ou  d’une  bonne  (employee. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  dresser  une 
liste  des  principaux  motifs  de  congediement. 

8.  Les  eleves  devront  expliquer  1’ importance  de 
1’ aptitude  aux  relations  interpersonnelles  au 
travail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  trouver  des  occasions  de  faire  preuve  de 
bonnes  aptitudes  aux  relations  interpersonnelles 
dans  le  milieu  scolaire; 

■  d’enumerer  les  facteurs  qui  sapent  le  moral  (les 
commerages,  la  tricherie,  l’absence  d’esprit 
d’equipe,  etc.). 


II.  Techniques  de 
vente 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  faire  la  distinction  entre  les 
desirs  et  les  besoins  des  consommateurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’enumerer  divers  desirs  et  besoins,  puis  de  les 
associer  a  des  produits  particulars; 

■  de  reconnaitre  les  motifs  dominants  qui  poussent 
divers  clients  a  1’ achat. 

2.  Les  eleves  devront  enumerer  les  sources  de 
renseignements  sur  les  produits. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  preparer  un 
tableau  d’affichage  presentant  du  materiel  d’embal- 
lage,  des  etiquettes,  des  echantillons,  des  bro¬ 
chures,  des  rapports  sur  la  consommation  et  des 
annonces  qui  pourraient  aider  les  consommateurs  a 
faire  un  choix  judicieux. 

3.  Les  eleves  devront  exposer  1’ importance  des 
activites  de  vente  pour  1’  economic  regionale  et 
nationale. 

4.  Les  eleves  devront  expliquer  pourquoi  il  est 
important  que  les  employes  comprennent  les 
principes  de  fonctionnement  du  magasin,  ses 
services  et  sa  publicity . 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’etudier  les 
principes  de  fonctionnement  de  magasins  de  la 
region. 


5.  Les  eleves  devront  enumerer  les  composantes 
principals  d’un  expose  de  vente. 

in  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  saisir  l’importance  des  clients  dans  un  com¬ 
merce  de  detail; 

■  de  decrire  les  attitudes  que  les  bons  employes 
d’un  commerce  de  detail  doivent  avoir  a  l’en- 
droit  des  clients; 

■  d’enumerer  les  differentes  methodes  de  vente; 

■  de  decrire  pourquoi  il  est  important  de  ne  pas 
stereotyper  les  clients  eventuels  (homme/femme, 
journalier/professionnel,  jeune/age,  etc.); 

■  d’expliquer  en  quoi  il  est  important  de  determi¬ 
ner  les  desirs  et  les  besoins  des  clients; 

■  de  simuler  des  exposes  de  vente  et  d’evaluer  leur 
propre  presentation  ainsi  que  celles  de  leurs 
camarades; 

■  d’enumerer  les  facteurs  revelant  que  le  client  ou 
la  cliente  s’est  laisse(e)  seduire  par  un  expose  de 
vente. 

6.  Les  eleves  devront  expliquer  l’importance  de 
l’apparence,  du  langage  et  de  l’attitude  d’un 
vendeur  ou  d’une  vendeuse  lors  d’un  expose 
de  vente. 

7.  Les  eleves  devront  enumerer  les  principales 
objections  a  une  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  discuter  des  objections  soulevees  par  les 
clients  au  sujet  du  prix,  du  fabricant,  du  produit, 
du  vendeur  ou  de  la  vendeuse  et  de  l’achat 
immediat  (par  opposition  a  la  reflexion  avant 

d’acheter); 

■  d’enumerer  des  reponses  appropriees  a  diverses 
objections; 

■  de  faire  la  distinction  entre  une  objection  et  une 
excuse. 

8.  Les  eleves  devront  enumerer  diverses  fa^ons 
de  conclure  une  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  saisir  combien  il  importe  de  choisir  le  bon 
moment; 

■  de  s’exercer  a  conclure  la  vente  de  differentes 
fagons  (supposition,  vente  conditionnelle,  pre¬ 
mier  acheteur  ou  premiere  acheteuse,  derniere 
chance,  etc.). 
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9.  Les  eleves  devront  enumerer  diverses  fa^ons 

d'augmenter  les  ventes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’exposer  l’importance  de  la  vente  de  produits  de 
remplacement; 

■  de  resumer  les  avantages  que  represente  la  vente 
de  produits  de  remplacement  pour  le  magasin,  les 
vendeurs  et  les  clients. 


III.  Techniques 
marchandes 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  revoir  et  expliquer  rimpor- 
tance  d’un  bon  systeme  de  tenue  des  registres. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’expliquer 
l’application  de  la  tenue  de  registres  aux  ventes, 
aux  achats,  au  controle  des  stocks,  au  cout  des 
marchandises  vendues  ainsi  qu’aux  profits  et 
pertes. 

2.  Les  eleves  devront  utiliser  correctement  des 
formulaires  de  demande  d'approvisionnement 
et  des  bons  de  commande. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  diverses  parties  de  chacun  de  ces 
documents; 

■  de  tenir  des  fiches  d’inventaire  au  moyen  d’un 
solde  courant; 

■  de  faire  un  diagramme  montrant  le  mouvement 
des  stocks  d’un  magasin; 

■  d’utiliser  un  logiciel  pour  tenir  l’inventaire. 

3.  Les  eleves  devront  preparer  un  etat  des  resul- 
tats  simple. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’expliquer 
l’utilisation  que  les  gestionnaires  font  d’un  etat  des 
resultats. 


) 
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4.  Les  eleves  devront  enumerer  les  principals 
etapes  de  la  reception  des  marchandises  dans 
un  commerce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  preparer  un  graphique  ou  un  diagramme  des 
etapes  de  reception  des  marchandises  dans  divers 
commerces  de  detail; 

■  de  recevoir  de  la  marchandise  dans  un  magasin 
scolaire  ou  a  la  cafeteria. 

5.  Les  eleves  devront  retracer  1’  utilisation  des 
principaux  formulaires  de  reception  (bons  de 
commande,  bordereaux  d’expedition,  borde¬ 
reaux  de  reception,  fiches  d’inventaire). 

6.  Les  eleves  devront  nommer  les  methodes  de 
verification  de  la  marchandise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’appliquer  les 
methodes  de  verification  directe,  a  l’aveuglette  et 
au  hasard. 

7.  Les  eleves  devront  definir  des  termes  comme 
marque  du  distributeur,  marque  nationale  et 
produit  generique. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  tracer  un 
graphique  illustrant  les  differences  de  prix,  de 
qualite  et  de  fiabilite  de  chacune  des  marques  d’un 
produit  particulier. 

8.  Les  eleves  devront  enumerer  les  composantes 
d  un  bon  emballage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  parties  d’une  etiquette  bien 
realisee; 

■  de  definir  divers  systemes  de  codage; 

■  d’expliquer  l’utilisation  de  divers  types  d’embal- 
lage  employes  dans  une  variety  de  produits. 

9.  Les  eleves  devront  decrire  l’utilisation  du  code 
universel  de  produits. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  se  rendre 
dans  un  supermarche  et  d’y  trouver  des  exemples 
d’ utilisation  du  code  universel  de  produits. 


IV.  Service  a  la 
clientele 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decouvrir  les  methodes 

qu'utilisent  les  detaillants  pour  traiter  les 

demandes  de  credit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  nommer  diverses  cartes  de  credit  ayant  cours 
actuellement; 

■  de  remplir  des  formulaires  types  de  demande  de 
credit; 

■  de  considerer  les  risques  eventuels  relies  a  l’uti- 
lisation  d’une  carte  de  credit; 

■  de  definir  la  fa^on  dont  les  limites  de  credit  sont 
etablies. 

2.  Les  eleves  devront  expliquer  futility  d’un  for- 

mulaire  de  vente  a  credit  en  trois  feuillets. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’en  nommer  les  differentes  sections  et  d’en 
exposer  l’utilite ; 

■  de  retracer  les  etapes  de  traitement  d’une  vente  a 
credit. 


3.  Les  eleves  devront  recenser  les  etapes  que 
suivent  les  detaillants  pour  traiter  avec  les 
clients  qui  ne  paient  pas  leurs  comptes  en 
souffrance. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  le  role  du  service  de  credit; 

■  d'appliquer  des  interets  aux  comptes  en 
souffrance; 

■  de  definir  le  role  d’une  agence  de  recouvrement. 

4.  Les  eleves  devront  decrire  l’utilite  des  contrats 
de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  nommer  les  exigences  juridiques  reliees  aux 
contrats  de  vente; 

■  d’exposer  les  droits  et  les  obligations  des  clients 
et  des  detaillants  apres  la  signature  d’un  contrat; 

■  de  faire  la  distinction  entre  une  garantie  totale  et 
une  garantie. 

5.  Les  eleves  devront  enumerer  les  problemes 
que  peuvent  occasionner  l’echange  et  le  rem- 
boursement  de  marchandises  retournees. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  repertorier 
diverses  politiques  en  ce  qui  a  trait  au  retour  ou  a 
l’echange  de  marchandises. 

6.  Les  eleves  devront  indiquer  les  methodes  de 
verification  de  la  propriety  et  des  droits  de 
retention  de  la  marchandise  mise  en  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  precedes  de  recherche  de  titres; 

■  de  nommer  diverses  pratiques  de  protection  des 
consommateurs. 

7.  Les  eleves  devront  nommer  diverses  pratiques 
conformes  et  non  conformes  au  code  d’ethi- 
que  qui  regit  le  commerce  auxquelles  les  con¬ 
sommateurs  et  les  detaillants  peuvent  avoir 
recours. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’exposer  l’importance  de  la  presentation  fidele 
de  la  marchandise,  de  sa  valeur,  de  sa  qualite,  de 
son  usage  et  de  sa  garantie; 

■  de  decrire  des  pratiques  comme  les  guerres  de 
prix,  1’utilisation  d’articles  d’appel,  le  libelle,  la 
calomnie,  la  diffamation  et  la  copie. 


8.  Les  eleves  devront  preparer  un  manuel  sur  la 
conduite  que  doivent  avoir  les  employes  du 
magasin  scolaire. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  faire  un 
expose  sur  la  place  qu’occupe  la  courtoisie  dans  les 
rapports  avec  collegues  de  travail  et  clients,  sur  la 
loyaute  envers  son  employeur  ou  employeure  et 
sur  le  respect  des  reglements  du  magasin. 

9.  Les  eleves  devront  decrire  les  effets  et  les 
consequences  du  vol  a  l’etalage  sur  les  detail¬ 
lants  et  les  consommateurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’enumerer  les  sanctions  reliees  au  vol  a 
l’etalage; 

■  de  nommer  diverses  mesures  de  controle  que 
prennent  les  detaillants  pour  prevenir  le  vol  a 
l’etalage; 

■  d’exposer  la  responsabilite  qui  incombe  aux 
employes  pour  prevenir  le  vol  a  l’etalage. 
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3.  Les  eleves  devront  indiquer  les  avantages  et 
les  inconvenients  de  divers  types  de  publicity. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’interroger 
leurs  parents,  amis  ou  connaissances  pour  recon- 
naitre  les  avantages  ou  les  inconvenients  de  cer- 
taines  annonces  publicitaires. 

4.  Les  eleves  devront  creer  une  annonce  pour  le 
magasin  scolaire  ou  pour  une  activity  particu- 
liere  de  1’ecole. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’evaluer  l’effet  de  diverses  annonces  tirees 
d’une  selection  de  medias  representative; 

■  de  rediger,  de  reviser  et  de  relire  des  annonces 
types; 

■  d’utiliser  un  logiciel  d’infographie  pour  composer 
une  annonce. 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  indiquer  les  divers  usages 
que  Ton  fait  des  etudes  de  marche  dans  le 
domaine  des  techniques  marchandes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  :  t 

■  d’examiner  un  rapport  d’etude  de  marche; 

■  de  decrire  certaines  des  methodes  employees 
pour  effectuer  des  etudes  de  marche  (sondages, 
observations,  experiences,  etc.); 

■  de  rediger  un  questionnaire  visant  a  decouvrir  les 
tendances  relatives  a  certains  produits  ou  a 
certaines  attitudes. 

2.  Les  eleves  devront  determiner  les  divers  sup¬ 
ports  publicitaires  auxquels  ont  recours  les 
marchands  locaux. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’interroger  certains  detaillants  de  la  region  afin 
de  connaitre  les  supports  publicitaires  qu’ils 
emploient  et  les  motifs  de  ces  preferences; 

■  de  classer  divers  types  de  marchandises  en  fonc- 
tion  des  supports  publicitaires  les  plus  couram- 
ment  employes. 


V.  Promotion  des 
ventes 
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VI.  Applications 
des 

techniques 
marchandes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  enumerer  les  attributs  per¬ 
sonnels  essentiels  a  la  reussite  au  travail. 

2 .  Les  eleves  devront  participer  a  des  activites  de 
techniques  marchandes  con^ues  pour 
repondre  aux  objectifs  d’apprentissage  d’un 
programme  de  techniques  marchandes. 

3.  Les  eleves  devront  tenir  un  registre  quotidien 
du  nombre  d’heures  de  travail,  des  activites 
executees  et  de  revaluation  des  enseignants  et 
des  eleves. 

4.  Les  eleves  devront  faire  correctement  les  cal- 
culs  requis  par  les  applications  des  techniques 
marchandes. 

5.  Les  eleves  devront  remplir  correctement  tous 
les  formulaires  necessaires. 

6.  Les  eleves  devront  reussir  a  eviter  toutes  les 
causes  d’erreur  courantes  (le  manque  de  lisi- 
bilite,  de  soin  et  d’attention,  etc.). 


Pourcentage  du  cours  Unites 


Vente  au  detail, 
niveau  general 
(CCD) 


Introduction 


Ce  cours  de  niveau  general  offert  au  cycle  interme- 
diaire  ou  superieur  aidera  les  eleves  a  acquerir  et  a 
appliquer  les  connaissances,  les  habiletes  et  les 
attitudes  necessaires  a  l’obtention  d’un  emploi  en  tant 
que  debutant  dans  l’industrie  de  la  vente  au  detail. 

Les  eleves  etudieront  et  realiseront  des  taches  courantes 
et  des  activites  d’exploitation  propres  a  un  magasin  de 
detail.  Ils  peuvent  obtenir  un  maximum  d’un  credit 
pour  la  composante  scolaire  de  ce  cours.  Aucun 
prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  se  familiariser  avec  la  terminologie  et  les  pra¬ 
tiques  de  la  vente  au  detail; 

■  de  comprendre  les  besoins  et  les  desirs  des  clients; 

■  de  comprendre  et  d’appliquer  le  code  d’ethique  qui 
regit  le  commerce; 

■  d’appliquer  des  habitudes  et  des  attitudes  de  travail 
ainsi  que  des  aptitudes  aux  relations  interperson- 
nelles  efficaces  dans  un  environnement  de  vente  au 
detail; 

■  de  faire  preuve  de  courtoisie,  de  tact  et  de  diploma- 
tie  et  de  respecter  les  valeurs  et  les  attitudes  de 
personnes  issues  d’autres  milieux  culturels  ou 
sociaux; 
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■  d’appliquer  des  connaissances  sur  la  vente  et  la 
promotion  dans  le  domaine  de  la  vente  au  detail; 

■  d’examiner  et  d’appliquer  les  methodes  d’exploita- 
tion  courantes  d’un  magasin; 

■  de  saisir  le  role  des  techniques  marchandes  dans  le 
milieu  des  affaires; 

■  de  trouver  diverses  possibility  de  techniques  mar¬ 
chandes  dans  le  milieu  d’affaires  de  la  region. 

Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  de  vente  au  detail  de  niveau  general.  D’autres 
methodes  figurent  dans  la  section  Politique  de  planifi- 
cation  des  programmes  du  programme-cadre  d’affaires 
et  commerce  et  dans  l’introduction  du  present 
programme. 

Les  enseignants  devront  aborder  chacun  des  sujets  du 
present  cours  de  fagon  que  leurs  eleves  puissent  se 
familiariser  avec  les  questions  etudiees  et  de  maniere  a 
les  inciter  a  en  evaluer  l’effet  sur  des  applications 
commerciales  plus  globales.  Par  exemple,  si  Ton 
enseigne  aux  eleves  a  placer  la  marchandise  sur  les 
tablettes  d’une  fagon  particuliere,  il  sera  important  de 
leur  faire  comprendre  qu’il  faut  disposer  les  articles  de 
maniere  attrayante  pour  qu’ils  se  vendent  et  qu’on 
puisse  realiser  des  profits.  Les  enseignants  inciteront 
leurs  eleves  a  evaluer  les  objectifs  etablis  par  l’indus- 
trie  de  la  vente  au  detail  et  a  reconnaitre  en  quoi  ils 
peuvent  contribuer  a  la  reussite  d’une  entreprise. 

Les  enseignants  encourageront  leurs  eleves  a  tenir  et  a 
utiliser  un  glossaire  qu’ils  auront  prepare  eux-memes  a 
la  suite  d’un  travail  en  equipe  ou  d’une  discussion  en 
classe  sur  un  sujet  particulier. 

Le  cours  de  vente  au  detail  de  niveau  general  est  un 
cours  pratique.  Les  excursions  (pour  decouvrir  divers 
emplacements  et  amenagements  de  magasins),  les 
etudes  de  cas  (pour  demontrer  1’ application  de  notions 
et  d’elements  de  la  vente  au  detail),  les  jeux  de  roles 
et  les  simulations  (pour  renforcer  l’importance  des 
bonnes  aptitudes  a  la  communication  et  des  habitudes 
de  travail  efficaces)  sont  les  principales  methodes 
d’enseignement. 


Les  eleves  pourront  egalement  tirer  profit  de  relations 
de  travail  etroites  avec  le  milieu  des  affaires  de  leur 
region  grace  aux  excursions,  aux  visites  de  conferen- 
ciers  invites,  a  la  preparation  d’etalages  speciaux  pour 
des  marchands  locaux,  a  la  conduite  d’enquetes  sur  la 
vente  au  detail  et  a  la  promotion  d’evenements  spe¬ 
ciaux.  Des  activites  semblables,  tout  comme  l’utilisa- 
tion  de  films  et  de  bandes  magnetoscopiques, 
constituent  des  moyens  concrets  pour  comprendre  les 
objectifs  de  la  vente  au  detail  et  pour  decouvrir  les 
competences  a  acquerir  pour  reussir  dans  le  domaine. 

La  MECCA  (Marketing  Education  Clubs  of  Canada  Asso¬ 
ciation),  l’AECO  (Association  d’education  commerciale 
de  l’Ontario)  et  les  JE  (Jeunes  Entreprises)  ont  mis  sur 
pied  d’excellents  programmes  et  concours  pouvant 
fournir  aux  eleves  des  experiences  «reelles».  Dans  la 
mesure  du  possible,  les  enseignants  devront  encoura- 
ger  les  eleves  a  former  un  chapitre  de  la  MECCA  et  a 
participer  a  des  activity  competitives  et  a  des  applica¬ 
tions  de  la  vente  au  detail. 

A  cet  egard,  le  magasin  de  l’ecole  est  un  tres  bon 
instrument,  etant  donne  qu’il  permet  aux  eleves  d’ap¬ 
pliquer  la  theorie  et  les  mecanismes  etudies  en  classe  a 
des  domaines  comme  la  tenue  journaliere  de  la  caisse, 
l’horaire  du  personnel,  l’achat  et  l’etalage  des  mar- 
chandises,  la  publicite  et  la  promotion  d’articles  spe¬ 
ciaux  ainsi  que  le  controle  des  stocks. 

On  devrait  constamment  insister  sur  la  necessity 
d’ adopter  des  habitudes  et  des  attitudes  de  travail 
efficaces.  Les  enseignants  devraient  inciter  les  eleves  a 
planifier  leur  travail  de  fagon  a  pouvoir  faire  bon 
usage  de  leur  temps  et  de  leur  energie.  La  planification 
et  la  realisation  des  travaux  scolaires  seront  evaluees. 

Les  eleves  ne  pourront  faire  preuve  de  creativite  dans 
les  projets  relies  a  la  vente  au  detail  que  si  les 
enseignants  les  encouragent  a  prendre  des  risques. 
Etant  donne  que  1’evaluation  des  travaux  artistiques 
ou  des  competences  en  typographic  des  eleves  pourrait 
soumettre  a  des  contraintes  inutiles  leur  aptitude  a 
l’innovation  dans  le  domaine,  on  incite  les  ensei¬ 
gnants  a  supposer  que  des  artistes  ou  des  etalagistes 
professionnels  participeraient  a  la  preparation  de  la 
version  finale  et  a  evaluer  les  notions,  les  idees,  les 
croquis  ou  les  innovations  de  leurs  eleves  plutot  que 
les  aspects  techniques  de  la  preparation  d’un  texte 
publicitaire. 
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Dans  la  mesure  du  possible,  on  utilisera  de  vrais 
formulaires  d’affaires.  Les  enseignants  devraient 
encourager  leurs  eleves  a  remplir  ces  documents  avec 
precision  et  a  les  classer  correctement  pour  permettre 
une  tenue  exacte  des  registres  et  une  utilisation  future 
par  le  personnel  de  supervision  d’un  magasin. 

L’ utilisation  des  ordinateurs  est  fort  repandue  dans  le 
domaine  de  la  vente  au  detail.  Afin  d’acquerir  de 
bexperience  avec  ces  appareils,  les  eleves  pourraient 
s’en  servir  pour  dresser  l’inventaire,  traiter  les 
comptes  clients  et  concevoir  le  materiel  d’etalage  pour 
un  magasin  de  l’ecole. 

Les  enseignants  exposeront  le  processus  devaluation 
du  rendement  des  eleves  au  debut  du  cours,  notam- 
ment  la  ponderation  a  accorder  a  chaque  composante 
et  les  objectifs  d’apprentissage  a  atteindre.  Si  possible, 
les  eleves  participeront  a  Devaluation  de  leur  propre 
travail  et  a  celui  de  leurs  camarades  et  prendront  part 
a  l’etablissement  de  criteres  precis  qui  serviront  a 
evaluer  le  rendement.  Des  rencontres  periodiques  avec 
l’enseignant  ou  l’enseignante  pourront  motiver  les 
eleves  et  ameliorer  leur  rendement. 

Comme  la  vente  au  detail  a  les  caracteristiques  d’une 
vocation,  il  est  recommande  de  mettre  1’ accent  sur 
Devaluation  des  aspects  affectifs,  tels  que  les  habitudes 
de  travail,  les  rapports  avec  les  camarades  de  travail, 
les  superieurs  et  le  public.  Outre  Dobservation,  les 
enseignants  pourront  utiliser  des  techniques  devalua¬ 
tion  telles  que  des  anecdotes,  des  listes  de  verification, 
des  echelles  ainsi  que  D  auto-evaluation.  Les  resultats 
de  Devaluation  seront  communiques  aux  eleves  de 
maniere  a  les  former  et  a  les  encourager  a  s’ ameliorer. 

Les  enseignants  auront  recours  a  toute  une  gamme  de 
moyens  pour  evaluer  les  connaissances  des  eleves. 
Mentionnons  parmi  ceux-ci  Dutilisation  d’exposes 
oraux  et  ecrits,  de  projets,  de  travaux,  de  cahiers  de 
travail,  de  tests  couvrant  les  unites,  d’epreuves  et 
d’examens  officiels. 


La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites  Pourcentage  du  cours 


I.  Introduction  a  la  vente 
au  detail 

II.  La  vente  au  detail 

III.  L’exploitation  d’un 
magasin 

IV.  Publicity  et  etalage 


i 


20  a  25  % 
20  a  25  % 

20  a  40  % 
20  a  25  % 
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Unites  d’ etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Introduction 
a  la  vente  au 
detail 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  enumerer  la  gamme 
d’activites  des  commerces  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  1’evolution  de  la  vente  au  detail  au 
Canada,  du  magasin  general  du  XIXe  siecle  au 
conglomerat  moderne; 

■  de  dessiner  un  schema  illustrant  les  divers 
canaux  de  distribution  et  la  position  qu’occupe 
la  vente  au  detail; 

■  de  decrire  diverses  activites  promotionnelles  aux- 
quelles  s’adonnent  les  magasins  de  detail. 

2 .  Les  eleves  devront  classifier  les  commerces  de 
detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  faire  la  distinction  entre  depanneurs,  magasins 
generaux  et  magasins  specialises; 

■  de  faire  une  liste  et  de  donner  des  exemples  de 
commerces  a  devanture  et  sans  devanture  (maga¬ 
sins  a  succursales  multiples,  magasins  indepen- 
dants,  grands  magasins,  entreprises  de  vente  par 
correspondance,  concessions,  supermarches, 
magasins  d’escompte  et  cooperatives,  etc.); 

■  de  donner  des  exemples  de  chaque  type  de 
detaillant  dans  la  collectivity  locale. 


3.  Les  eleves  devront  decrire  le  marche  de  detail 

canadien. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  les  categories  utilisees  pour  classer  les 
marches  (selon  le  sexe,  1’age,  le  revenu,  le  cycle 
de  vie  familiale  et  la  culture,  etc.); 

■  de  decrire  les  caracteristiques  d’un  segment  de 
marche  pour  un  commerce  de  detail  particular; 

■  de  determiner  les  tendances  demographiques  et 
de  consommation  qui  se  manifestent  actuellement 
sur  le  marche  de  detail  canadien. 

4.  Les  eleves  devront  definir  la  recherche  pour  le 

choix  d’un  emplacement  et  ses  fonctions. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  principaux  facteurs  sur  lesquels 
se  fondent  les  commerces  de  detail  pour  choisir 
leur  emplacement; 

■  de  repertorier  les  principals  sources  de  ren- 
seignements  pouvant  facilitier  le  choix  de  l’em- 
placement  d’un  magasin  de  detail  (publications 
sur  les  affaires,  associations  commercials  de  la 
region,  chambres  de  commerce,  etc.). 

5.  Les  eleves  devront  enumerer  les  causes  du 

succes  ou  de  l’echec  d’un  commerce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  avantages  et  les  inconvenients 
que  represented  l’etablissement  de  son  propre 
commerce  et  l’achat  d’une  concession; 

■  d’enumerer  certains  commerces  de  la  region  qui 
ont  reussi  et  de  determiner  les  raisons  de  leur 
succes. 
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6.  Les  eleves  devront  decrire  les  attributs  person¬ 
nels  et  les  aptitudes  aux  relations  interperson- 
nelles  quil  faut  posseder  pour  reussir  dans  le 
domaine  de  la  vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d'enumerer  une  gamme  variee  d’emplois  existant 
dans  la  vente  au  detail,  tant  pour  les  debutants 
que  pour  les  gestionnaires,  et  de  preciser  la 
formation  qu’exige  chaque  poste; 

■  d’expliquer  quelle  formation  il  faut  posseder  pour 
s’inscrire  a  des  cours  de  vente  au  detail  dans  les 
colleges  communautaires  locaux; 

■  de  nommer  des  fagons  de  trouver  de  l’emploi 
dans  le  domaine  de  la  vente  au  detail; 

■  de  compiler  des  offres  d’emploi  dans  le  domaine 
de  la  vente  au  detail; 

■  de  repertorier  les  attitudes  et  les  caracteristiques 
particulieres  des  bons  vendeurs; 

■  de  repertorier  les  caracteristiques  que  doit  pos¬ 
seder  un  bon  gerant  ou  une  bonne  gerante  de 
commerce  de  detail; 

■  d’exposer  l’importance  de  comprendre  et  de 
suivre  les  principes  d’exploitation  etablis  et  de 
realiser  les  taches  courantes  du  magasin; 

■  de  remplir  un  formulaire  de  demande  d’emploi  et 
de  rediger  un  curriculum  vitae  pour  un  vrai  poste 
dans  un  magasin  de  detail. 

Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  executer  et  enregistrer  sur  bande 
magnetoscopique  des  entrevues  fictives  pour 
diverses  possibilites  d  'emploi  dans  le  domaine  de  la 
vente  au  detail. 

2.  Les  eleves  devront  choisir  un  type  particulier  de 
commerce  de  detail,  en  faire  Vhistorique  et  decrire 
les  tendances  futures  de  l  'industrie,  les  possibilites 
d  'emploi  qu  'il  recele  et  la  formation  necessaire 
pour  y  obtenir  un  poste. 

3.  Les  eleves  devront  participer  aux  activites  de  la 
MECCA,  de  l  AECO  et  des  fEouad  'autres  activites 
du  meme  genre  au  cours  desquelles  les  occasions 

d  'appliquer  des  elements  de  la  vente  au  detail  sont 
presentees  sous  forme  d  'etudes  de  cas. 


II.  La  vente  au 
detail 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  decrire  l’importance  des 
clients  et  des  employes  dans  le  processus  de  la 
vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  repertorier  les  traits  de  caractere  des  bons 
vendeurs; 

■  de  decrire  les  attitudes  que  de  bons  vendeurs 
devraient  avoir  a  1’egard  des  clients; 

■  d’evaluer  leurs  aptitudes  a  la  vente  a  l’aide  d’une 
liste  de  controle; 

■  d’elaborer  des  programmes  personnels 
d’amelioration; 

■  de  definir  les  qualifications  necessaires  a  1’obten- 
tion  d’un  poste  de  vendeur  debutant  ou  de 
vendeuse  debutante; 

■  d’enumerer  quelques-unes  des  attitudes  qu’un 
bon  gerant  ou  une  bonne  gerante  doit  avoir  a 
l’egard  de  ses  employes. 

2.  Les  eleves  devront  nommer  et  prevoir  les 
motivations  d’achat  de  divers  clients  des 
magasins  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’exposer  les  motifs  qui  poussent  les  clients  a 
s’approvisionner  dans  un  commerce  en  particu¬ 
lier  ou  a  acheter  une  gamme  de  produits  donnee; 

■  d’enumerer  les  etapes  de  la  decision  d’achat  : 
prise  de  conscience,  interet,  evaluation,  essai  et 
adoption; 
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■  de  nommer  certains  facteurs  qui  influent  sur  la 
decision  d’achat  (le  moment,  le  sexe,  1  ’ age , 
d'autres  caracteristiques  du  marche,  etc.); 

■  de  definir  l’AIDA  (attention,  interest,  desir  et 
action)  et  de  donner  des  exemples  de  son 
application; 

■  d’analyser  divers  types  de  clients  (le  distrait,  le 
flaneur,  l’ergoteur,  le  presse,  le  bavard,  etc.)  et 
d’exposer  les  fagons  de  traiter  avec  chacun 
d’eux. 

3.  Les  eleves  devront  enumerer  les  sources  de 
renseignements  sur  les  produits  et  preciser 
rimportance  qu’elles  revetent  pour  la  vente 
au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  repertorier  les  principals  sources  de  ren¬ 
seignements  sur  les  produits  (les  etiquettes,  les 
magazines  sur  la  consommation,  les  imprimes 
promotionnels  et  les  autres  vendeurs); 

■  d’enumerer  les  caracteristiques  d’un  produit  ou 
d’un  service  donne. 

4.  Les  eleves  devront  decrire  et  suivre  les  etapes 
de  1’ expose  de  vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  etapes  du  processus  de  vente  au 
detail  :  l’entree  en  matiere,  le  traitement  des 
objections,  la  cloture; 

■  de  resumer  et  d’evaluer  divers  exposes  de  vente 
observes  dans  les  magasins  ou  tires  d’etudes  de 
cas; 

■  de  simuler  un  expose  de  vente  ou  d’examiner 
une  etude  de  cas  sur  le  sujet; 

■  de  determiner  les  caracteristiques  de  la  vente  qui 
different  selon  le  genre  de  commerce. 

5.  Les  eleves  devront  decrire  les  conditions 
legales  qui  font  d’une  vente  un  contrat. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  les  termes  accord,  contrepartie,  capa¬ 
city,  consentement  et  objet  licite  d’un  contrat; 

■  de  definir  le  principe  de  la  mise  en  garde  des 
acheteurs  contre  des  risques  eventuels  ( caveat 
emptor )  et  ses  consequences  pour  les  detaillants; 

■  de  comprendre  la  legislation  touchant  le  retour 
des  marchandises  et  de  saisir  l’importance  des 
principes  d’exploitation  du  magasin  a  ce  sujet. 


III.  Sexploitation 
d’un  magasin 

Cotitenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  definir  la  notion  de  plan 

d’achat. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’evaluer  l’importance  du  maintien  de  stocks 
suffisants  et  equilibres; 

■  d’evaluer  l’importance  d’obtenir  des  renseigne¬ 
ments  sur  le  marche,  le  produit,  les  ventes  et  la 
consommation  de  la  part  des  fournisseurs; 

■  de  faire  un  graphique  representant  les  stades  du 
cycle  de  vie  d’un  produit  ou  d’un  service; 

■  de  retracer  les  divers  stades  du  cycle  de  vie  d’un 
produit  ou  d’un  service. 

2.  Les  eleves  devront  comprendre  les  principes 

qui  sous-tendent  l’amenagement  et  la  decora¬ 
tion  d’un  magasin. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  la  notion  d’image  et  d’expliquer  ce  que 
l’amenagement  et  la  decoration  du  magasin  y 
apportent; 

■  d’examiner  divers  genres  d’amenagement  et 
d’enoncer  les  avantages  et  les  inconvenients  de 
chacun  d’eux; 

■  de  concevoir  des  amenagements  ameliores. 
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3.  Les  eleves  devront  se  servir  d’un  terminal  au 
point  de  vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  simuler  ou  de  demontrer  Introduction  de 
transactions  au  comptant  et  a  credit  a  l’aide 
d’une  caisse  enregistreuse; 

■  de  demontrer  la  marche  a  suivre  pour  les  annula- 
tions  et  les  retours  de  marchandises. 

4.  Les  eleves  devront  faire  des  calculs  mathema- 
tiques  simples. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  calculer  les  prix  de  vente,  les  surmarquages  et 
les  demarquages; 

■  de  calculer  les  frais  (fixes  et  variables),  les  taux 
de  rotation  et  le  cout  des  marchandises  vendues. 

5.  Les  eleves  devront  decrire  diverses  methodes 
de  tenue  des  stocks  dans  le  domaine  de  la 
vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’exposer  1’importance  des  methodes  de  tenue 
des  stocks; 

■  de  preparer  des  bordereaux  de  reception; 

■  de  marquer  la  marchandise  en  vue  de  la  vente; 

■  d’entreposer  la  marchandise; 

■  d’utiliser  diverses  methodes  d’etiquetage; 

■  de  comprendre  la  signification  du  code  universel 
de  produits  (CUP)  et  de  V  informatisation  du 
marquage  et  de  la  lecture  des  prix. 

6.  Les  eleves  devront  expliquer  l’utilite  du  credit 
dans  le  domaine  de  la  vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’insister  sur  l’importance  de  l’etablissement  et 
du  maintien  d’une  bonne  cote  de  solvability 
personnelle; 

■  de  decrire  les  principaux  facteurs  qu’un  magasin 
doit  considerer  avant  d’octroyer  du  credit  aux 
clients; 

■  d’enumerer  les  renseignements  exiges  lors  d’une 
demande  de  credit; 

■  d’etudier  des  demandes  de  credit  fictives  et  de 
determiner  si  elles  devraient  etre  acceptees. 


7.  Les  eleves  devront  expliquer  les  causes  et  les 
consequences  du  vol  a  l’etalage  et  du 
chapardage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  des  techniques  de  security  susceptifclles 
de  decourager  le  vol  a  l’etalage  et  le  chapardage; 

■  de  suggerer  des  moyens  que  peuvent  adopter 
clients  et  employes  pour  prevenir  le  vol  a 
l’etalage. 

8.  Les  eleves  devront  demontrer  les  connais- 
sances  theoriques,  les  habiletes  et  les  attitudes 
exigees  par  les  employeurs  dans  le  domaine  de 
la  vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  participer  a  l’exploitation  d’un  magasin 
d’ecole; 

■  de  participer  a  un  court  stage  pratique  chez  un 
detaillant  ou  une  detaillante  local(e); 

■  de  participer  a  un  programme  d’education  coope¬ 
rative  dans  la  vente  au  detail; 

■  de  creer  et  d’organiser  une  campagne  promotion- 
nelle  ou  publicitaire  reelle  au  sein  de  l’ecole  ou 
de  la  locality  (par  exemple,  la  vente  de  l’an- 
nuaire,  d’un  produit  ou  d’un  service  pour 
recueillir  des  fonds  pour  l’ecole  ou  une 
association). 


Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  effectuer  des  operations  detaillees 
requises  par  la  vente  au  detail  et  l  'exploitation 
d'uti  magasin  (calculs  mathematiques,  traitement 
informatique,  finances). 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  determiner  les  seuils  de  rentabilite; 

■  d’etudier  des  etats  financiers  et  d’en  expliquer 
l’utilite  pour  un  commerce  de  detail; 

■  de  determiner  les  niveaux  de  stocks  que  requie- 
rent  divers  types  de  commerce  selon  la  saison; 

■  de  decrire  les  tendances  actuelles  dans  le  domaine 
de  1’ application  du  traitement  des  donnees  a  la 
vente  au  detail; 

■  de  se  servir  d’un  systeme  d’inventaire 
informatise; 

■  d’enumerer  les  procedes  utilises  pour  verifier  et 
pour  coter  la  solvability  des  clients; 

■  de  rajuster  les  prix  de  vente  etiquetes  pour  les 
reductions; 

■  d’interroger  le  ou  la  comptable  ou  le  commis  ou 
la  commise  aux  ecritures  d’un  magasin  de  detail 
pour  connaitre  Futility  et  l’importance  des  etats 
financiers  dans  un  commerce  de  detail; 

■  de  contribuer  a  la  preparation  d’un  fonds  de 
caisse  et  a  l’etablissement  du  solde  d’une  caisse 
en  fin  de  journee. 

2.  Les  eleves  devront  simuler  la  mise  sur  pied  d  'un 
nouveau  commerce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’analyser  les  resultats  d’une  etude  de  marche  au 
moyen  d’un  programme  informatique; 

■  d’executer  les  operations  necessaries  a  l’etablisse- 
ment  d’un  nouveau  commerce  de  detail,  dont 
l’obtention  du  financement,  le  choix  d’un 
emplacement,  l’achat  de  la  marchandise,  la  plani- 
fication  de  l’amenagement  du  magasin  et  l’embau- 
chage  du  personnel; 

■  de  participer  a  des  projets  des  Jeunes  Entreprises; 

■  de  participer  aux  concours  ecrits  sur  les  entrepre¬ 
neurs  parraines  par  la  MECCA. 


3.  Les  eleves  devront  participer  a  un  club  de  marke¬ 
ting  de  l  'ecole,  de  la  region  ou  de  la  province 
organise  par  la  MECCA. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’analyser  un  secteur  donne  du  marketing  et  de 
rediger  un  rapport  sur  le  sujet  (publicity  et 
etalage,  vetements  et  accessoires,  services  finan¬ 
ciers  et  credit,  alimentation,  articles  divers,  mar¬ 
keting  general,  restauration,  stations-service, 
etc.); 

■  de  former  et  d’exploiter  un  chapitre  local  de  la 
MECCA  a  l’interieur  de  l’ecole; 

■  de  participer  a  des  concours  de  marketing  au 
niveau  local,  regional  ou  provincial. 
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IV.  Publicity  et 
etalage 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  faire  la  difference  entre  la 
promotion,  la  publicity  et  l’etalage. 

2.  Les  eleves  devront  enumerer  et  expliquer  les 
divers  types  de  publicity  et  les  objectifs  publi- 
citaires  d’un  commerce  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  classifier  les  types  de  publicity  (publicity  de 
marque,  publicity  voulant  creer  une  demande, 
publicity  vantant  un  produit,  etc.); 

■  d’expliquer  l’importance  des  saisons  et  des  fetes 
en  publicity. 

3.  Les  eleves  devront  definir  les  caracteristiques 
des  medias  publicitaires  les  plus  couramment 
utilises  dans  la  vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  avantages  et  les  inconvenients 
des  journaux,  de  la  radio,  des  magazines,  de  la 
television,  des  panneaux  d’affichage  et  de  la 
poste  en  tant  que  medias; 

■  d’expliquer  pourquoi  les  imprimes  et  la  radio 
sont  les  medias  les  plus  employes  par  les 
detaillants. 


4.  Les  eleves  devront  enumerer  les  composantes 
d’une  annonce  imprimee  qui  pourrait  paraitre 
dans  un  prospectus,  un  quotidien  ou  un  maga¬ 
zine  de  la  region. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  preparer  la 
maquette  d’une  annonce  imprimee  comprenant  un 
titre,  une  illustration,  un  texte  et  un  logo. 

5.  Les  eleves  devront  expliquer  quels  sont  les 
divers  types  d’etalages  interieurs  et  exterieurs 
et  quels  sont  leurs  buts  et  leur  importance 
dans  le  domaine  de  la  vente  au  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  reperer  les  endroits  appropries  pour  l’etalage 
interieur  et  exterieur  d’un  magasin  de  detail; 

■  d’evaluer  un  etalage  selon  son  agencement,  son 
eclairage,  sa  proprete,  sa  puissance  de  vente,  sa 
pertinence,  les  couleurs  utilisees,  ses  caracteris- 
tiques  techniques  et  sa  capacity  d’attirer 
l’attention. 

6.  Les  eleves  devront  recenser  les  debouches  pro¬ 
fessionals  dans  le  domaine  de  la  publicity  en 
matiere  de  vente  au  detail. 

Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  appliquer  les  principes  de  la 
composition  d  ’etalage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  monter  de  veritables  vitrines  de  magasin  dans 
l’ecole  ou  dans  un  commerce  de  la  region; 

■  de  composer  un  etalage  ferine. 

2.  Les  eleves  devront  participer  a  une  campagne  publi- 
citaire  au  sein  de  I’ecole. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  creer  des  annonces  publicitaires  pour  des 
activites  scolaires; 

■  d’annoncer  des  activites  ou  des  campagnes  de 
souscription  scolaires  en  utilisant  des  etalages, 
des  affiches  et  d’autres  moyens  promotionnels. 
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Introduction 

Ce  cours  de  niveau  general  du  cycle  superieur  offre 
aux  eleves  la  possibilite  de  prendre  connaissance  des 
activites  qui  relevent  du  marketing  au  Canada  et  de 
preparer  le  materiel  publicitaire  pour  des  produits  ou 
des  services  particuliers.  Ils  auront  l’occasion  de 
decouvrir  et  de  mettre  en  pratique  les  techniques,  les 
connaissances  et  les  attitudes  necessaires  pour  reussir 
dans  le  domaine  du  marketing.  Les  eleves  peuvent 
obtenir  un  maximum  d’un  credit  pour  la  composante 
scolaire  de  ce  cours.  Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  se  familiariser  avec  la  terminologie  et  les  pra¬ 
tiques  du  marketing; 

■  de  comprendre  le  role  du  marketing  dans  l’eco- 
nomie  canadienne; 

■  de  comprendre  et  d’appliquer  le  code  d’ethique  qui 
regit  les  comportements  responsables  en  affaires; 

■  de  mettre  en  pratique  des  habitudes  et  des  attitudes 
de  travail  efficaces  ainsi  que  des  aptitudes  aux 
relations  interpersonnelles  dans  un  contexte  de 
vente  au  detail; 

■  de  comprendre  les  effets  que  1’evolution  sociale  et 
technologique  ont  sur  les  methodes  de  distribution 
et  de  marketing; 

■  d’acquerir  les  aptitudes  necessaires  a  la  pensee 
critique  et  a  la  resolution  de  problemes  par  1’ analyse 
de  cas  et  de  problemes  de  marketing; 
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■  de  determiner  la  formation  et  les  competences 
qu’exige  une  carriere  en  marketing  ainsi  que  les 
programmes  d’etudes  postsecondaires  y  menant; 

■  de  faire  preuve  de  courtoisie,  de  tact  et  de  diploma- 
tie  et  de  respecter  les  valeurs  et  les  attitudes  de 
personnes  issues  d’autres  milieux  culturels  ou 
sociaux; 

■  de  decouvrir  les  qualites  et  les  caracteristiques  per- 
sonnelles  necessaires  pour  reussir  en  marketing. 

Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  de  marketing  de  niveau  general.  D’autres  metho¬ 
des  figurent  dans  la  section  Politique  de  planification 
des programmes  du  programme-cadre  d’affaires  et 
commerce  et  dans  1’ introduction  du  present 
programme. 

Les  enseignants  encourageront  leurs  eleves  a  dresser 
un  glossaire  en  notant,  apres  l’etude  de  chaque  sujet, 
les  termes  nouveaux  rencontres  lors  de  l’execution 
des  travaux  en  groupe  ou  de  la  discussion  en  classe  et 
a  en  faire  regulierement  usage.  Les  visites  d’entre- 
prises,  les  films,  les  bandes  magnetoscopiques,  les  jeux 
de  roles,  les  conferenciers  invites  parmi  les  gens 
d’affaires  locaux  et  les  etudes  de  cas  aideront  les 
eleves  a  comprendre  les  huts  du  marketing  et  l’appli- 
cation  des  elements  du  marketing  au  monde  des 
affaires  ainsi  qu’a  decouvrir  les  competences  dont  ils 
auront  besoin  pour  reussir  dans  ce  domaine.  La 
MECCA  et  les  JE  offrent  d’excellents  programmes  qu’il 
faudrait  utiliser  pour  permettre  aux  eleves  de  vivre 
des  experiences  «reelles». 

On  devrait  constamment  insister  sur  l’importance  des 
habitudes  et  des  attitudes  de  travail  efficaces  et  les 
passer  en  revue.  Les  enseignants  inciteront  les  eleves  a 
planifier  leurs  travaux  de  fagon  a  pouvoir  faire  un 
usage  efficace  de  leur  temps  et  de  leur  energie.  La 
planification  et  l’achevement  des  projets  feront  partie 
du  processus  devaluation  du  rendement  des  eleves. 


Les  enseignants  exposeront  ce  processus  aux  eleves  au 
debut  du  cours,  notamment  la  ponderation  a  accorder 
a  chaque  composante  et  les  objectifs  d’apprentissage  a 
atteindre.  Si  possible,  les  eleves  participeront  a 
1’evaluation  de  leur  propre  travail  et  a  celui  de  leurs 
camarades  et  prendront  part  a  l’etablissement  de 
criteres  precis  qui  serviront  a  evaluer  le  rendement. 

Des  rencontres  periodiques  avec  l’enseignant  ou  l’en- 
seignante  pourront  motiver  les  eleves  et  ameliorer  leur 
rendement. 

Le  processus  devaluation  du  rendement  des  eleves 
devrait  mesurer  les  aptitudes  intellectuelles  des  eleves, 
principalement  leurs  connaissances,  leur  comprehen¬ 
sion  et  leur  application  des  unites  etudiees  pendant  le 
cours.  Les  enseignants  auront  recours  a  toute  une 
gamme  de  moyens  pour  evaluer  les  connaissances 
des  eleves.  Mentionnons  parmi  ceux-ci  l’utilisation 
d’exposes  oraux  et  ecrits,  de  projets,  de  travaux, 
de  cahiers  de  travail,  de  tests  couvrant  les  unites, 
d’epreuves  et  d’examens  officiels. 

Comme  les  cours  de  niveau  general  et  le  marketing  en 
particulier  ont  les  caracteristiques  d’une  vocation,  il 
est  recommande  de  mettre  l’accent  sur  1’evaluation 
des  aspects  affectifs,  tels  que  les  habitudes  de  travail, 
les  rapports  avec  les  camarades  de  travail,  les  supe- 
rieurs  et  le  public.  Outre  l’observation,  les  enseignants 
pourront  utiliser  des  techniques  devaluation  telles  que 
des  anecdotes,  des  listes  de  verification,  des  echelles 
ainsi  que  l’auto-evaluation.  Les  resultats  de  revalua¬ 
tion  seront  communiques  aux  eleves  de  maniere  a  les 
former  et  a  les  encourager  a  s’ ameliorer. 


La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites  Pourcentage  du  cours 


I. 

Le  marche  canadien  et 

la  recherche  en 

marketing 

20  a  25  % 

II. 

Le  planification  des 

produits,  la  fixation  des 

prix  et  la  distribution 

20  a  25  % 

III. 

La  publicite 

20  a  25  % 

IV. 

Les  techniques  de  vente 

et  de  promotion 

20  a  40  % 

Unites  d’ etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Le  marche 
canadien  et 
la  recherche 
en  marketing 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  retracer  revolution  du 
marketing. 

2.  Les  eleves  devront  degager  les  divers  facteurs 
du  marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  definir  les  facteurs  temps,  lieu,  forme  et 
possession; 

■  de  reperer  les  facteurs  crees  par  une  diversity 
d’activites  de  marketing  ou  de  magasins  de  detail. 

3.  Les  eleves  devront  indiquer  les  principaux 
segments  de  marche  de  U  economic 
canadienne. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  le  marche  de  la  consommation,  le 
marche  industriel  et  le  marche  du  secteur  public 
et  d’indiquer  le  genre  de  produits  que  comporte 
chacun  d’eux; 

■  de  classifier  les  biens  de  consommation; 

■  de  faire  la  distinction  entre  un  produit  et  un 
service; 

■  de  rediger  un  rapport  sur  un  marche  de  consom¬ 
mation  donne. 
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4.  Les  eleves  devront  reperer  les  elements  du 

marketing  mix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  le  marketing  mix  selon  la  planification 
des  produits,  la  fixation  des  prix,  la  promotion  et 
la  distribution; 

■  d’indiquer  le  genre  de  decision  a  prendre  pour 
chacun  des  quatre  elements  du  marketing  mix; 

■  de  decrire  les  diverses  fagons  dont  on  peut 
combiner  ces  quatre  elements  pour  la  mise  en 
marche  d’un  produit; 

■  de  decrire  1’ importance  de  facteurs  demogra- 
phiques  et  de  la  segmentation  du  marche; 

■  d’evaluer  les  tendances  demographiques 
actuelles; 

■  d’evaluer  les  aspects  demographiques  de  la  seg¬ 
mentation  du  marche  pour  un  marche  de  con- 
sommation  donne. 

5.  Les  eleves  devront  expliquer  le  processus 

d’achat. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  reperer  les  facteurs  qui  determinent  les  habi¬ 
tudes  et  les  decisions  d’achat  des  consommateurs; 

■  d’analyser  le  processus  par  lequel  les  consomma¬ 
teurs  decident  d’acheter  ou  d’adopter  un  produit; 

■  de  decrire  les  principes  de  la  dynamique  de 
groupe  appliquee  a  l’achat,  dont  le  role  de 
l’initiateur,  du  decideur  et  du  prescripteur; 

■  de  decouvrir  les  facteurs  intervenant  dans  les 
decisions  d’achat  spontanees  ou  raisonnees  et  de 
decrire  la  fagon  dont  les  responsables  du  marke¬ 
ting  doivent  en  tenir  compte. 


6.  Les  eleves  devront  expliquer  le  concept  de  la 

recherche  en  marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  1’  importance  que  revetent  les  donnees 
de  marketing  pour  la  gestion  d’une  entreprise; 

■  de  determiner  le  genre  de  donnees  de  marketing 
dont  on  aura  besoin  pour  chacun  des  quatre 
elements  du  marketing  mix; 

■  d’enumerer  et  d’expliquer  les  principaux  types 
d’etude  de  marche  dans  le  domaine  du  marketing 
(la  recherche  sur  les  biens  de  consommation, 
l’analyse  des  ventes,  la  recherche  publicitaire, 
etc.); 

■  de  preparer  des  repertoires  de  source  secondaire 
d’information  accessibles  dans  la  bibliotheque  de 
l’ecole  et  dans  la  collectivite; 

■  de  nommer  les  revues  et  expositions  specialises 
en  marketing; 

■  d’appliquer  les  concepts  de  la  recherche  en 
marketing  en  concevant  et  en  effectuant  des 
sondages,  en  interrogeant  un  groupe  representa- 
tif  de  consommateurs  et  en  evaluant  les  resultats 
obtenus. 

7.  Les  eleves  devront  reperer  des  debouches  pro- 

fessionnels  dans  le  domaine  du  marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  compiler  des  annonces  de  postes  en  rapport 
avec  le  marketing; 

■  de  resumer  les  qualifications  necessaires  pour  ces 
postes  sur  le  plan  des  etudes,  des  aptitudes  et  de 
la  personnalite. 
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Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  reconnaitre  les  reussites  cana- 

diennes  en  marketing. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  le  marche  industriel 

canadien. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  classifier  les  biens  industriels; 

■  de  faire  la  distinction  entre  les  activites  de  mar¬ 
keting  du  marche  industriel  et  celles  du  marche 
de  la  consommation; 

■  de  preparer  une  liste  des  debouches  profession- 
nels  dans  le  domaine  du  marketing  industriel; 

■  de  choisir  un  marche  industriel  particulier 
(l’acier,  la  pate  a  papier,  etc.)  et  de  rediger  un 
rapport  enon^ant  les  procedes  de  marketing 
utilises. 


II.  La  planification 
des  produits, 
la  fixation  des 
prix  et  la 
distribution 


3.  Les  eleves  devront  decrire  les  caracteristiques  du 

marche  du  secteur  public  canadien. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  nommer  les  procedes  de  marketing  utilises  par 
les  trois  paliers  de  gouvernement  au  Canada; 

■  de  nommer  diverses  societes  de  la  Couronne 
federates  et  provinciales; 

■  d’indiquer  les  types  de  produits  commercialises 
par  les  gouvernements. 


Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  expliquer  l’importance  des 

entreprises  a  but  lucratif  dans  un  systeme  de 

libre  entreprise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  le  systeme  de  la  libre  entreprise; 

■  de  decrire  les  objectifs  d’une  entreprise; 

■  de  determiner  le  role  que  joue  le  profit  dans  le 
processus  de  prise  de  decisions  d’une  entreprise; 

■  d’expliquer  le  rapport  qui  existe  entre  la  poli¬ 
tique  de  prix  dans  les  elements  du  marketing  mix 
et  la  notion  de  profit  d’une  entreprise. 

2.  Les  eleves  devront  expliquer  le  concept  d’une 

politique  de  prix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’exposer  plusieurs  politiques  de  prix  («l’ecre- 
mage»,  le  dumping,  le  prix  coutant  majore,  les 
prix  variables  selon  les  regions,  les  prix  discrimi- 
natoires,  etc.); 

■  d’expliquer  le  role  de  la  Loi  relative  aux  enquetes 
sur  les  coalitions  dans  la  mesure  ou  elle  s’ appli¬ 
que  a  la  collusion  en  rapport  avec  la  fixation  des 
prix; 

■  de  citer  certains  des  effets  qu’ont  les  offices  de 
commercialisation  sur  les  prix. 


55 


3.  Les  eleves  devront  decrire  le  cycle  de  vie  d’un 
produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  etapes  du  cycle  de  vie  d’un 
produit; 

■  d’expliquer  la  strategic  de  marketing  a  utiliser  a 
chaque  etape; 

■  de  situer  les  produits  usuels  a  1’ etape  a  laquelle 
ils  se  trouvent. 

4.  Les  eleves  devront  etablir  la  distinction  entre 
un  produit  et  un  service. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  produits  et  services  offerts  dans 
des  centres  commerciaux  (assurances,  agence  de 
voyages,  coiffure,  quincaillerie,  etc.); 

■  d’etablir  une  liste  de  la  gamme  des  services 
offerts  dans  la  locality  a  partir  des  pages  jaunes 
de  l’annuaire  telephonique. 

5.  Les  eleves  devront  expliquer  le  concept  de  la 
creation  de  la  marque  et  de  l’emballage  d’un 
produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’etablir  la  distinction  entre  les  marques,  les 
marques  de  commerce  et  les  etiquettes; 

■  d’etablir  la  distinction  entre  les  marques  natio¬ 
nals,  les  marques  de  distributeur  et  les  produits 
generiques; 

■  de  decrire  le  role  que  jouent  la  protection, 
l’utilite,  reformation,  la  motivation  et  le  cout 
dans  la  creation  d’un  emballage; 

■  de  concevoir  ou  de  refaire  l’emballage  d’un 
produit. 

6.  Les  eleves  devront  reperer  les  canaux  de  dis¬ 
tribution  pour  les  produits  destines  aux  con- 
sommateurs  et  a  l’industrie. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  types  de  canaux  de  distribution 
qui  existent; 

■  de  decrire  le  role  du  chef  de  file  du  canal  de 
distribution  ou  du  directeur  ou  de  la  directrice  de 
la  distribution; 


■  de  decrire  les  facteurs  qui  determinent  le  choix 
d’un  canal  de  distribution; 

■  de  determiner  les  activites  des  grossistes  et  des 
intermediaries; 

■  d’etablir  la  distinction  entre  les  detaillants,  les 
grossistes,  les  agents  et  les  courtiers. 

7.  Les  eleves  devront  nommer  des  moyens  de 
transport  tels  que  le  train,  1’ avion,  le  camion 
et  le  bateau. 

8.  Les  eleves  devront  cerner  les  problemes  ay  ant 
trait  a  l’entreposage  et  decouvrir  l’importance 
du  controle  des  stocks. 

Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  decrire  le  role  des  normes  de 
fabrication,  des  categories  de  qualite  et  de 
Vetiquetage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  prendre  connaissance  de  la  variety  de  normes 
de  fabrication,  de  categories  de  qualite  et  de 
modes  d’etiquetage  qui  existe  sur  le  marche; 

■  de  reconnaitre  les  normes,  les  classifications  ou 
les  modes  d’etiquetage  utilises  pour  des  marches 
tels  que  le  vetement,  1’ alimentation  et  les  produits 
pharmaceutiques; 

■  d’expliquer  1’ importance  de  la  Loi  sur  l' emballage 
et  Vetiquetage  des  produits  de  consommation,  de 
la  Loi  sur  les  produits  dangereux  et  de  la  Loi  sur 
Vetiquetage  des  textiles ; 

■  de  definir  le  role  de  l’Association  canadienne  de 
normalisation. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  le  role  que  jouent  l  'offre 
et  la  demande  dans  la  fixation  des  prix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  tracer  une  courbe  d’offre  et  de  demande  en 
indiquant  le  point  d’equilibre; 

■  d’expliquer  le  concept  du  prix  d’equilibre  et  les 
problemes  qui  surviennent  lorsque  les  prix  sont 
superieurs  ou  inferieurs  au  prix  d’equilibre; 

■  de  demontrer  l’influence  des  fluctuations  de 
l’offre  et  de  la  demande  sur  le  marche,  quand  les 
activites  de  marketing  s’intensifient  ou  se 
relachent; 

■  d’employer  un  programme  informatique  pour 
tracer  la  courbe  d’offre  et  de  demande. 
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III.  La  publicity 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  definir  la  nature  et  le  role 

de  la  publicite. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’etablir  la  distinction  entre  reclame  et  publicite; 

■  de  classifier  la  publicite  comme  suit  : 

(a)  nationale  ou  locale;  (b)  de  produit  ou  institu- 
tionnelle;  (c)  primaire  ou  selective; 

■  d’interpreter  le  Code  canadien  des  normes  de  la 
publicite ; 

■  d’expliquer  la  question  d’ethique  et  d’honnetete 
en  publicite,  en  apportant  une  attention  particu- 
liere  a  la  publicite  trompeuse  et  a  la  publicite  a 
l’intention  des  enfants; 

■  d’enumerer  les  objectifs  d’une  entreprise  en 
matiere  de  publicite. 

2 .  Les  eleves  devront  decouvrir  les  caracteris- 

tiques  et  le  prix  de  la  publicite  dans  les  medias 

principaux  et  secondaires. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  avantages  et  les  inconvenients 
des  principaux  medias  (journaux,  radio,  televi¬ 
sion,  revues); 

■  d’enumerer  les  avantages  et  les  inconvenients 
des  medias  secondaires  (panneaux  publicitaires, 
affiches  dans  les  transports  en  commun, 
publipostage); 


■  de  s’informer  du  cout  de  la  publicity  dans  les 
principaux  medias  de  la  locality ; 

■  de  determiner  les  debouches  professionnels  qui 
existent  en  publicity. 

3.  Les  eleves  devront  decrire  l’organisation  et  le 
role  des  agences  de  publicite. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  le  role  d’une  agence  de  publicite; 

■  de  decrire  la  fagon  dont  les  agences  de  publicity 
facturent  leurs  clients; 

■  de  decouvrir  les  debouches  professionnels  offerts 
par  les  agences  de  publicity. 

4.  Les  eleves  devront  decrire  les  principals  com- 
posantes  d’une  publicite  imprimee. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’appliquer  la  formule  AIDA  (attention,  interet, 
desir,  action)  a  un  texte  publicitaire; 

■  de  decrire  le  but  des  illustrations; 

■  de  rediger  ou  de  decrire  les  textes  pour  divers 
produits  ou  services; 

■  de  creer  une  annonce  imprimee  pour  un  produit 
ou  un  service. 

5.  Les  eleves  devront  decrire  les  principales  com- 
posantes  d’une  annonce  destinee  aux  medias 
electroniques. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  l’objet  d’un  scenario; 

■  d’expliquer  la  terminologie  utilisee  a  la  radio  et  a 
la  television; 

■  de  concevoir  une  annonce  radiophonique  ou 
televisee. 


Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  decrire  revolution  de  la 
publicity. 

2.  Les  eleves  devront  saisir  la  fonction  de  la  couleur 
dans  la  publicity. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’examiner  les  caracteristiques  psychologiques  et 
culturelles  de  la  couleur; 

■  d’analyser  l’efficacite  de  la  couleur  dans  les 
annonces  publicitaires; 

■  de  creer  une  annonce  imprimee  en  couleurs. 

j.  Les  eleves  devront  expliquer  les  differentes  formes  de 
publicity  correspondant  aux  stades  du  cycle  de  vie 
d'un  produit  ou  d’un  service. 


IV.  Les  techniques 
de  vente  et 
de  promotion 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decouvrir  des  debouches 

professionnels  dans  la  vente  autre  que  de 

detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’etablir  la  distinction  entre  les  activites  de  vente 
industrielles,  commerciales  et  au  detail; 

■  de  prendre  connaissance  des  echelles  salariales 
dans  la  vente  autre  que  de  detail; 

■  de  compiler  des  annonces  de  postes  dans  le 
domaine  de  la  vente  en  prenant  note  de  la 
formation  et  des  traits  de  personnalite  exiges. 

2 .  Les  eleves  devront  determiner  les  caracteris¬ 
tiques  des  bons  vendeurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’indiquer  les  aptitudes  a  la  communication 
necessaries  pour  reussir; 

■  de  decrire  les  qualites  mentales,  physiques  et 
sociales  qu’il  faut  posseder  pour  reussir  en 
marketing; 

■  de  rediger  une  auto-evaluation  et  d’etablir  un 
plan  d’ amelioration  personnelle; 

■  de  rediger  des  lettres  d’affaires  efficaces; 

■  de  repondre  a  des  lettres  de  reclamation  prove- 
nant  de  clients; 

■  de  decrire  les  elements  qui  contribuent  a  1’ utilisa¬ 
tion  efficace  du  telephone  pour  la  vente. 
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3.  Les  eleves  devront  decrire  chacune  des  etapes 

du  processus  de  la  vente  autre  que  de  detail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decouvrir  combien  il  est  important  de  con- 
naitre  le  produit; 

■  de  decouvrir  combien  il  est  important  d’insister 
sur  les  avantages  du  produit; 

■  de  choisir  un  produit,  d’en  enumerer  les  carac- 
teristiques  et  d’en  decrire  tous  les  avantages  pour 
les  clients; 

■  de  discerner  les  divers  types  de  consommateurs 
(le  distrait,  le  bavard,  l’ergoteur,  etc.); 

■  de  decouvrir  les  elements  du  processus  de 
vente  :  contact  preliminaire,  prospection,  expose 
de  vente,  refutation  des  objections,  vente  par 
suggestion  et  suivi; 

■  de  s’exercer  a  suivre  les  diverses  etapes  du 
processus  d’achat; 

■  de  preparer  un  expose  de  vente; 

■  de  dresser  la  liste  des  fagons  de  refuter  les 
objections  des  consommateurs; 

■  d’employer  de  bonnes  techniques  de  conclusion 
et  de  suivi  d’une  vente. 

4.  Les  eleves  devront  decrire  les  activites  entou- 

rant  la  promotion  des  ventes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’etablir  la  distinction  entre  la  vente  personnels, 
la  promotion  des  ventes  et  la  publicite; 

■  de  decouvrir  les  techniques  de  promotion  des 
ventes  :  primes,  concours,  etalages,  publicite  au 
point  de  vente; 

■  de  fournir  des  exemples  pratiques  de  promotion 
des  ventes; 

■  de  mettre  les  techniques  de  promotion  des  ventes 
en  pratique  au  magasin  de  l’ecole  ou  lors  d’un 
evenement  scolaire; 

■  de  dresser  la  liste  des  activites  entourant  nor- 
malement  une  promotion  des  ventes. 


5.  Les  eleves  devront  decrire  le  but  de  la  publi¬ 
cite  et  des  relations  publiques. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  compiler  des  exemplaires  de  communiques  de 
presse; 

■  de  rediger  un  communique  de  presse  pour  une 
campagne  de  promotion  des  ventes; 

■  de  preparer  le  materiel  publicitaire  pour  un 
evenement  scolaire  ou  local. 

6.  Les  eleves  devront  demontrer  les  connais- 
sances  theoriques,  les  habiletes  et  les  attitudes 
exigees  par  les  employeurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  participer  a  l’exploitation  d’un  magasin 
d’ecole; 

■  de  participer  a  un  court  stage  pratique  chez  un 
detaillant  ou  une  detaillante  local(e); 

■  de  participer  a  un  programme  d’education  coope¬ 
rative  en  marketing; 

■  de  creer  et  d’ organiser  une  campagne  promotion- 
nelle  ou  publicitaire  au  sein  de  l’ecole  ou  de  la 
collectivite  (la  vente  de  l’annuaire,  d’un  produit 
ou  d’un  service  pour  recueillir  des  fonds  pour 
l’ecole  ou  une  association,  par  exemple). 

Contenu  facultatif 

Les  eleves  devront  participer  a  un  club  de  marketing 

de  Vecole,  de  la  region  ou  de  la  province  organise  par 

la  MECCA. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’ analyser  et  de  rediger  un  rapport  sur  un  secteur 
donne  du  marketing  (publicite  et  etalage,  vetements 
et  accessoires,  services  financiers  et  credit,  alimenta¬ 
tion,  articles  divers,  marketing  general,  restaura- 
tion,  stations-service,  etc.); 

■  de  former  et  d’exploiter  un  chapitre  local  de  la 
MECCA  au  sein  de  l’ecole; 

■  de  participer  a  des  concours  de  marketing  au  niveau 
local,  regional  ou  provincial. 
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Marketing,  niveau 
avance  (CCO) 
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Introduction 

Ce  cours  de  niveau  avance  du  cycle  superieur  permet 
aux  eleves  de  se  pencher  sur  les  elements  du  marke¬ 
ting  dans  l’optique  du  marche  canadien.  Le  cours 
mettra  l’accent  sur  une  perspective  de  gestion  du 
marketing  et  developpera  les  techniques  de  prise  de 
decisions  et  d’ analyse  des  marches.  Les  eleves  peuvent 
obtenir  un  maximum  d’un  credit  pour  la  composante 
scolaire  de  ce  cours.  Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  se  familiariser  avec  la  terminologie  et  les  pra¬ 
tiques  du  marketing; 

■  de  comprendre  le  large  eventail  des  activites  reliees 
au  marketing; 

■  de  comprendre  l’incidence  des  facteurs  sociaux, 
economiques,  technologiques  et  educationnels  sur 
les  methodes  de  marketing; 

■  d’evaluer  les  competences  requises  pour  prevoir  et 
planifier  de  fagon  efficace; 

■  de  comprendre  et  d’appliquer  le  code  d’ethique  qui 
regit  les  comportements  responsables  en  affaires; 

■  de  decouvrir  la  formation  et  les  competences 
qu’exige  une  carriere  en  marketing  ainsi  que  les 
programmes  d’etudes  postsecondaires  y  menant; 

■  de  decouvrir  les  qualites  et  les  caracteristiques 
necessaires  pour  reussir  en  marketing; 

■  de  comprendre  les  valeurs  de  personnes  issues 
d’autres  milieux  culturels  et  sociaux; 
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■  de  percevoir  la  necessity  de  l’esprit  d’entreprise,  des 
techniques  de  gestion  et  des  aptitudes  aux  relations 
humaines  en  marketing; 

■  d’appliquer  les  principes  theoriques  du  marketing  en 
vue  de  la  creation  d’un  plan  de  mise  en  marche 
pour  un  produit  ou  un  service  donne. 

Methodes  d’enseignement 
et  devaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a 
ce  cours  de  marketing  de  niveau  avance.  D’autres 
methodes  figurent  dans  la  section  Politique  de  planifi- 
cation  des  programmes  du  programme-cadre  d’affaires 
et  commerce  et  dans  l’introduction  du  present 
programme. 

Ce  cours  est  axe  sur  le  marketing  mix  du  point  de  vue 
de  la  gestion.  On  s’attend  a  ce  que  les  eleves  soient 
capables  de  rassembler  tous  les  elements  constituant  le 
marketing  mix  en  vue  de  creer  un  plan  de  mise  en 
marche  pour  un  produit  ou  un  service  donne. 

Les  enseignants  encourageront  leurs  eleves  a  dresser 
un  glossaire  en  notant,  apres  l’etude  de  chaque  sujet, 
les  termes  rencontres  lors  de  l’execution  des  travaux 
en  groupe  ou  de  la  discussion  en  classe  et  a  en  faire 
regulierement  usage.  Les  visites  d’entreprises,  les 
films,  les  bandes  magnetoscopiques,  les  jeux  de  roles, 
les  etudes  de  cas  et  les  conferences  invites  parmi  les 
gens  d’affaires  locaux  aideront  les  eleves  a  com- 
prendre  les  buts  du  marketing  et  1’ application  des 
principes  de  marketing  au  monde  des  affaires  ainsi 
qu’a  decouvrir  les  competences  dont  ils  auront  besoin 
pour  reussir  dans  ce  domaine.  La  MECCA,  l’AECO  et 
les  JE  offrent  d’excellents  programmes  qu’il  faudrait 
utiliser  pour  permettre  aux  eleves  de  vivre  des  expe¬ 
riences  «reelles». 


On  devrait  constamment  insister  sur  l’importance  des 
habitudes  et  des  attitudes  de  travail  efficaces  et  les 
passer  en  vue.  Les  enseignants  inciteront  les  eleves  a 
planifier  leurs  travaux  de  fagon  a  pouvoir  faire  un 
usage  efficace  de  leur  temps  et  de  leur  energie.  La 
planification  et  l’achevement  des  projets  feront  partie 
du  processus  devaluation  du  rendement  des  eleves. 

Les  enseignants  exposeront  ce  processus  aux  eleves  au 
debut  du  cours,  notamment  la  ponderation  a  accorder 
a  chaque  composante  et  les  objectifs  d’apprentissage 
a  atteindre.  Si  possible,  les  eleves  participeront  a 
1’evaluation  de  leur  propre  travail  et  a  celui  de  leurs 
camarades  et  prendront  part  a  l’etablissement  de 
criteres  precis  qui  serviront  a  evaluer  le  rendement. 
Des  rencontres  periodiques  avec  l’enseignant  ou 
l’enseignante  pourront  motiver  les  eleves  et  ameliorer 
leur  rendement. 

Dans  ce  cours  de  marketing  de  niveau  avance,  reva¬ 
luation  des  connaissances  portera  sur  le  degre  de 
comprehension  qu’ont  les  eleves  de  certains  principes 
de  marketing  et  de  la  matiere.  Les  enseignants  auront 
recours  a  toute  une  gamme  de  moyens  pour  evaluer 
les  connaissances  des  eleves.  Mentionnons  parmi 
ceux-ci  l’utilisation  de  dissertations,  d’exposes  oraux 
et  ecrits,  de  projets,  de  tests  couvrant  les  unites, 
d’epreuves  et  d’examens  officiels. 

Devaluation  des  aspects  affectifs  fait  egalement  partie 
de  l’exercice.  Les  techniques  a  utiliser  pour  evaluer 
ces  aspects  sont  decrites  dans  les  sections  «Methodes 
d’enseignement  et  d’evaluation»  des  cours  de  marke¬ 
ting  et  de  vente  au  detail  de  niveau  general. 


La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou 
de  temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles. 
II  est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 


Unites 

Pourcentage  du  cours 

I. 

Le  marketing  au  Canada 

5  a  10  % 

II. 

Recherche  en  marketing 
et  comportement  des 

consommateurs 

10  a  15  % 

III. 

Gestion  des  produits 

15  a  20  % 

IV. 

Gestion  de  la  distribu¬ 
tion  et  de  la  fixation 

des  prix 

5  a  10  % 

V. 

Gestion  de  la  promotion 

30  a  35  % 

VI. 

Facteurs  environnemen- 

taux  et  plan  de  marketing 

15  a  20  % 

Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Le  marketing 
au  Canada 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  retracer  1’ evolution  du 
marketing. 

2.  Les  eleves  devront  definir  la  fonction  du  mar¬ 
keting  dans  le  systeme  economique  canadien. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  le  concept  de  marketing  selon  lequel 
les  activites  de  marketing  doivent  etre  axees  sur 
les  consommateurs  plutot  que  sur  le  produit; 

■  d’expliquer  l’importance  des  consommateurs  en 
marketing; 

■  de  decrire  les  facteurs  temps,  lieu,  forme  et 
possession  crees  par  le  marketing; 

■  de  reperer  les  facteurs  crees  par  une  diversite 
d’ activites  de  marketing. 

3.  Les  eleves  devront  expliquer  les  elements  du 
marketing  mix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  le  marketing  mix  sous  1’ angle  de  la 
planification  des  produits,  de  la  fixation  des  prix, 
de  la  promotion  et  de  la  distribution; 

■  d’indiquer  le  genre  de  decision  a  prendre  en  ce 
qui  concerne  chacun  des  quatre  elements  du 
marketing  mix; 


■  de  decrire  les  diverses  fagons  dont  on  peut 
combiner  ces  quatre  elements  pour  la  mise  en 
marche  d’un  produit; 

■  de  decrire  le  marche  de  la  consommation,  le 
marche  industriel  et  le  marche  du  secteur  public. 

4.  Les  eleves  devront  reperer  les  facteurs  envi- 
ronnementaux  qui  influent  sur  le  marketing 
mix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  les  repercussions  qu’ont  les  condi¬ 
tions  politiques,  sociales,  culturelles  et  juridiques 
sur  le  choix  des  elements  du  marketing  mix; 

■  de  decrire  les  effets  de  la  technologie,  de  l’eco- 
nomie  et  de  la  concurrence  sur  le  marketing  mix; 

■  d’illustrer  par  des  exemples  la  fagon  dont  ces 
effets  ont  modifie  le  marketing  mix  pour  un 
produit  donne  (les  cigarettes,  par  exemple). 

5.  Les  eleves  devront  decrire  la  structure  et  le 
fonctionnement  d’un  service  de  marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’etablir  un  lien  entre  les  fonctions  d’un  service 
de  marketing  et  le  marketing  mix; 

■  d’examiner  les  debouches  professionnels  qu’offre 
un  service  de  marketing; 

■  de  resumer  les  qualifications  necessaires  pour  ces 
postes  sur  le  plan  des  etudes,  des  aptitudes  et  de 
la  personnalite; 

■  de  decouvrir  les  principes  sous-jacents  au  fonc¬ 
tionnement  d’un  service  de  marketing  et  de 
deceler  leurs  objectifs  particulars; 

■  de  comprendre  l’importance  d’une  bonne 
gestion. 


Cotitenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  decrire  Importance  du  marke¬ 
ting  international  pour  le  marche  canadien. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  definir  les  termes  suivants  :  balance  commer- 
ciale,  taux  de  change,  barrieres  tarifaires  et 
quotas; 

■  de  decrire  les  societes  de  marketing  d’Etat  et  le 
marketing  mix  dans  d’autres  pays; 

■  de  decrire  comment  les  organismes  gouvernemen- 
taux  contribuent  a  accroitre  la  part  du  Canada  sur 
le  marche  international; 

■  de  nommer  certains  des  principaux  partenaires 
commerciaux  du  Canada. 

2.  Les  eleves  devront  deceler  les  problemes  de  l  ’heure 

relies  au  marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’evaluer  les  effets  qu’ont  sur  le  marketing  la 
desuetude  planifiee,  les  preoccupations  ecolo- 
giques,  les  questions  sociales  et  morales  en  publi¬ 
city,  les  problemes  de  consommation,  le  role  de  la 
femme  dans  les  medias,  les  questions  ayant  trait  a 
la  publicity  destinee  aux  enfants,  l’utilisation  et 
les  effets  des  changements  demographiques  tels 
que  le  vieillissement  de  la  generation  d’apres- 
guerre,  l’accroissement  du  nombre  de  divorces  et 
la  reduction  de  la  taille  des  families; 

■  d’etudier  en  detail  l’effet  des  changements 
demographiques. 


II.  Recherche  en 
marketing  et 
comportement 
des 

consommateurs 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decouvrir  la  notion  de 

recherche  en  marketing  et  en  demontrer  l’im- 

portance  pour  une  prise  de  decisions  efficace. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  combien  il  est  important  de  recueillir 
de  l’information  pour  etre  en  mesure  de  bien 
determiner  le  marketing  mix  et  de  resoudre 
efficacement  les  problemes  de  mise  en  marche; 

■  d’enoncer  les  principales  etapes  a  franchir  pour 
resoudre  les  problemes  de  marketing  (evaluer 
la  situation,  definir  le  probleme,  effectuer  des 
etudes  de  marche  formelles  et  informelles, 
evaluer  des  solutions  ou  des  orientations  possi¬ 
bles,  planifier  les  orientations  et  mettre  le  plan 
a  execution,  etc.); 

■  de  s’exercer  a  definir  les  problemes  en  utilisant 
la  methode  des  etudes  de  cas; 

■  de  designer  les  principales  sources  d’information 
utilisees  pour  l’analyse  d’une  situation,  par 
exemple  les  donnees  primaires  et  secondaires; 

■  d’enumerer  les  principales  sources  de  donnees 
secondaires  :  le  gouvernement,  le  secteur  prive, 
les  revues  specialism,  les  associations  profes- 
sionnelles  et  la  chambre  de  commerce  locale; 

■  de  designer  les  differentes  methodes  de  recherche 
utilisees  en  marketing  pour  recueillir  les  donnees 
primaires  :  par  exemple,  les  experiences,  les 
sondages  ou  les  observations; 


■  de  decouvrir  combien  il  est  important  d’elaborer 
une  hypothese  a  l’etape  de  la  recherche 
informelle; 

■  d’effectuer  un  sondage  informel  sur  l’attitude  des 
eleves  face  a  un  produit  et  de  presenter  les 
donnees  recueillies  sous  forme  de  tableau  ou  de 
graphique; 

■  d’evaluer  une  methode  de  recherche  formelle  (les 
observations,  les  sondages  ou  les  experiences, 
etc.); 

■  d’evaluer  les  projets  termines  d’etude  de  marche 
(des  etudes  de  produits,  de  motivations,  de  publi¬ 
city  ou  de  vente,  etc.). 

2.  Les  eleves  devront  decrire  la  composition 
demographique  et  la  segmentation  du  marche 
de  consommation  canadien. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  principaux  facteurs  demogra- 
phiques  :  l’age,  le  sexe,  le  revenu,  la  situation 
geographique,  la  repartition  urbaine  et  rurale, 
le  cycle  de  vie  familiale,  l’origine  ethnique; 

■  de  predire  les  futurs  changements  demogra- 
phiques  et  d’enumerer  les  repercussions  qu’ils 
peuvent  avoir  sur  le  marketing  mix. 

3.  Les  eleves  devront  definir  les  modes  de  com¬ 
portement  des  consommateurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’interpreter  les  theories  concernant  la  motiva¬ 
tion  et  l’apprentissage  (la  hierarchie  des  besoins 
selon  Maslow  et  1’ analyse  des  styles  de  vie,  par 
exemple); 

■  d’expliquer  le  processus  d’adoption  d’un  produit, 
a  savoir  la  prise  de  conscience,  l’interet,  reva¬ 
luation,  l’essai  et  l’adoption; 

■  de  determiner  ou,  pourquoi,  comment  et  quand 
les  consommateurs  achetent  certains  produits; 

■  de  decrire  les  principes  de  la  dynamique  de 
groupe  appliquee  a  l’achat,  dont  le  role  de 
l’initiateur,  du  decideur  et  du  prescripteur. 
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4.  Les  eleves  devront  decrire  la  recherche  de 

motivations. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  1’importance  de  la  recherche  de  moti¬ 
vations  lorsqu’il  s’agit  de  determiner  les  motifs 
d’achat  des  consommateurs; 

■  de  nommer  certaines  des  techniques  utilisees 
pour  la  recherche  de  motivations  (les  groupes- 
cibles,  les  sondages,  les  entrevues  en  profondeur, 
les  experiences,  etc.); 

■  de  realiser  un  petit  projet  de  recherche  de  moti¬ 
vations  pour  un  produit  et  d’en  presenter  les 
resultats  sous  forme  de  rapport. 

«if 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  expliquer  la  notion  de  cycle 

de  vie  d  un  produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  les  caracteristiques  de  chaque  stade 
dans  la  mesure  ou  elles  s’appliquent  au  marke¬ 
ting  mix; 

■  de  donner  des  exemples  de  l’emploi  de  strategies 
de  marketing  visant  a  modifier  la  position  de 
certains  produits  dans  leur  cycle  de  vie. 

2 .  Les  eleves  devront  classifier  des  biens  de  con- 

sommation  et  des  produits  industriels. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’etablir  la  difference  entre  produits  et  services; 

■  de  decrire  le  systeme  de  classification  des  biens 
de  consommation  (articles  specialises,  produits 
d’achat  courant,  etc.); 

■  de  decrire  le  systeme  de  classification  des  pro¬ 
duits  industriels  (T installation  principale,  les  ele¬ 
ments  constituants,  les  matieres  premieres,  etc.); 

■  de  classer  divers  produits  par  categories  en  fonc- 
tion  des  systemes  de  classification  ci-dessus; 

■  de  determiner  de  quelle  fagon  la  classification  des 
produits  influe  sur  le  marketing  mix. 


3.  Les  eleves  devront  decrire  le  concept  de  la 
creation  de  la  marque  et  de  l’emballage  d’un 
produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

de  decouvrir  l’importance  de  la  reconnaissance 
d’une  marque  de  commerce; 
de  definir  le  role  que  joue  la  creation  d’une 
marque  de  commerce  dans  la  segmentation  du 
marche; 

d’expliquer  l’impact  des  marques  de  commerce 
sur  la  consommation; 

d’etablir  la  distinction  entre  les  marques,  les 
marques  de  commerce  et  les  etiquettes; 
de  decrire  les  marques  nationales,  les  marques  de 
distributeur  et  les  marques  generiques; 

■  de  discerner  les  qualites  d’une  marque 
renommee; 

■  d’ inventer  des  marques  possedant  ces  qualites; 

■  d’enumerer  les  renseignements  que  doivent 
porter  les  etiquettes  des  produits  selon  la  loi; 
d’indiquer  la  nature  et  les  fonctions  de  diverses 
formes  d’emballage; 

de  faire  la  critique  de  certains  emballages  du 
point  de  vue  de  la  protection,  de  l’utilite,  de  la 
motivation,  de  l’information  et  du  cout. 

4.  Les  eleves  devront  decrire  les  etapes  que  com- 
porte  le  processus  de  mise  au  point  d’un 
nouveau  produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  le  role  d’un  ou  d’une  responsable  des 
produits; 

de  decrire  les  methodes  utilisees  pour  creer, 
evaluer  et  essayer  les  nouveaux  produits; 

■  d’appliquer  les  etapes  de  mise  au  point  d’un 
produit  a  un  projet  pratique  au  cours  duquel  de 
nouveaux  produits  ou  services  seront  crees. 


Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  decrire  1’ evolution  de  I'emballage 
et  prevoir  les  courants  futurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’examiner  la  forme  et  l’usage  des  recipients 
d’ autrefois; 

de  decrire  les  caracteristiques  des  emballages 
actuels; 

■  de  predire  les  styles  et  les  caracteristiques  des 
emballages  futurs. 

2.  Les  eleves  devront  etablir  la  difference  entre  la 
gestion  d  ’ un  service  et  celle  d  'un  produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

d’expliquer  l’importance  des  services  pour 
l’economie  et  le  marche  canadiens; 
d’enumerer  les  services  offerts  dans  les  marches 
de  la  consommation,  le  marche  industriel  et  le 
marche  du  secteur  public; 
de  decrire  les  differences  que  presente  l’effort  de 
marketing  necessaire  pour  les  services  compara- 
tivement  aux  produits; 

■  d’expliquer  la  place  de  plus  en  plus  importante 
qu’occupent  les  services  dans  l’economie. 


IV.  Gestion  de  la 
distribution  et 
de  la  fixation 
des  prix 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  expliquer  comment  l’offre 

et  la  demande  servent  a  determiner  les  prix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer,  a  l’aide  d’un  graphique  d’offre  et  de 
demande,  le  point  d’equilibre  qui  determine  le 
prix  et  la  quantite  d’equilibre; 

■  de  comprendre  les  problemes  de  rarete  et  de 
surplus  qui  surviennent  lorsque  le  prix  n’est  pas 
au  point  d’equilibre; 

■  d’enumerer  les  facteurs  qui  peuvent  modifier 
l’offre  et  la  demande  et  de  predire  l’effet  de  ces 
changements  sur  le  prix; 

■  d’etablir  le  lien  entre  une  politique  de  prix  et  le 
concept  de  l’equilibre  du  marche; 

■  de  decrire  le  role  des  stocks  dans  la  politique  de 
prix  d’une  entreprise; 

■  d’ exposer  di verses  politiques  de  prix  («l’ecremage», 
le  dumping,  les  prix  inferieurs  et  superieurs  a 
ceux  des  concurrents,  etc.); 

■  d’expliquer  les  strategies  de  fixation  des  prix  qui 
pourraient  etre  utilisees  pour  la  mise  en  marche 
des  articles  difficiles  a  ecouler; 

■  d’expliquer  la  notion  de  courbe  de  demande  et 
d'indiquer  comment  elle  peut  etre  segmentee  en 
fonction  du  prix  que  les  divers  segments  du 
marche  sont  disposes  a  payer; 

■  de  citer  des  exemples  de  cette  segmentation  des 
prix,  par  exemple  celle  que  pratiquent  les  com- 
pagnies  deviation. 


2 .  Les  eleves  devront  reperer  les  canaux  de  dis¬ 
tribution  pour  les  produits  de  consommation 
et  industriels. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’enumerer  les  genres  de  canaux  de  distribution 
qui  existent; 

■  de  decrire  le  role  du  chef  de  file  de  canal  de 
distribution  ou  du  directeur  ou  de  la  directrice  de 
la  distribution; 

■  de  decrire  les  facteurs  qui  determinent  le  choix 
d’un  canal  de  distribution; 

■  de  determiner  les  activites  des  grossistes  et  des 
intermediaries; 

■  d’etablir  la  distinction  entre  les  detaillants,  les 
grossistes,  les  agents  et  les  courtiers. 

Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  nommer  des  moyens  de  transport 
tels  que  le  train,  l  'avion,  le  camion  et  le  bateau. 

2.  Les  eleves  devront  cerner  les  problemes  ayant  trait 
a  Ventreposage  et  decouvrir  V importance  du  con- 
trole  des  stocks. 

3.  Les  eleves  devront  etudier  les  aspects  financiers  du 
marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  la  notion  d’etablissement  d’un  budget; 

■  d’examiner  des  etats  financiers  et  de  decouvrir 
l’effet  que  le  marketing  peut  avoir  sur  le  budget. 


67 


V.  Gestion  de 
la  promotion 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  les  elements  consti- 

tuant  l’ensemble  des  moyens  de  promotion. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  1’ application  de  la  publicity,  de  la 
vente  personnels,  de  la  promotion  des  ventes  et 
des  relations  publiques  a  l’ensemble  des  moyens 
de  promotion; 

■  de  degager  les  objectifs  de  la  promotion; 

■  de  decrire  les  avantages  et  les  inconvenients  de 
chacun  des  moyens  de  promotion; 

■  de  determiner  les  moyens  de  promotion  qui 
conviennent  le  mieux  a  une  variete  de  produits 
(par  exemple  la  publicity  a  grande  echelle  pour 
les  produits  d’ usage  national  et  la  vente  person¬ 
nels  intensive  pour  les  articles  de  grande 
valeur). 

2.  Les  eleves  devront  decrire  1’ element  publici- 

taire  du  marketing  mix. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  les  principaux  objectifs  de  la 
publicity; 

■  de  demontrer  les  avantages  et  les  inconvenients 
des  medias  de  publicity  principaux  et  secondaires  : 
journaux,  medias  electroniques,  panneaux  publi- 
citaires,  affiches  dans  les  vehicules  de  transport 
en  commun  et  publipostage; 


■  d’enumerer  les  caracteristiques  d’un  media 
principal; 

■  d’evaluer  une  annonce  imprimee,  y  compris  la 
composition,  le  titre,  les  illustrations,  le  texte  et 
le  logo; 

■  d’evaluer  le  theme,  le  scenario  et  le  decoupage 
technique  d’une  annonce  radiophonique  ou 
televisee; 

■  d’enoncer  certaines  des  techniques  utilisees  pour 
mesurer  l’efficacite  de  la  publicity; 

■  de  decrire  le  role  du  Conseil  de  la  radiodiffusion 
et  des  telecommunications  canadiennes  et  du 
Bureau  consultatif  de  la  publicity  au  Canada; 

■  de  decrire  l’organisation  et  le  role  d’une  agence 
de  publicity; 

■  de  decouvrir  les  debouches  professionnels 
qu’offre  la  publicity  (directeur  ou  directrice  de 
compte,  acheteur  ou  acheteuse  de  medias,  etc.). 

3.  Les  eleves  devront  examiner  le  processus  de 

vente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’etablir  la  difference  entre  la  vente  aux  consom- 
mateurs  et  la  vente  a  l’industrie; 

■  de  decouvrir  l’importance  des  aptitudes  a  la 
communication; 

■  de  decouvrir  combien  il  est  important  de  projeter 
une  bonne  image  et  de  «savoir  se  vendre»; 

■  d’enumerer  les  programmes  de  formation  a  la 
vente  qu’offrent  les  entreprises; 

■  de  decouvrir  combien  il  est  important  de  con- 
naitre  le  produit; 

■  de  decouvrir  combien  il  est  important  d’insister 
sur  les  avantages  du  produit; 

■  de  choisir  un  produit,  d’en  enumerer  les  carac- 
teristiques  et  d’en  decrire  tous  les  avantages 
pour  les  clients; 

■  de  decouvrir  les  elements  du  processus  de 
vente  :  contact  preliminaire,  prospection,  expose 
de  vente,  refutation  des  objections,  vente  par 
suggestion  et  suivi; 

■  de  preparer  et  de  donner  un  expose  de  vente. 
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4.  Les  eleves  devront  decrire  les  activites  entou- 
rant  la  promotion  des  ventes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  nommer  certaines  techniques  de  promotion 
des  ventes  (primes,  concours,  etalages,  publicity 
au  point  de  vente,  etc.); 

■  de  citer  certaines  des  methodes  efficaces  de 
promotion  des  ventes  qu’utilisent  les  responsa- 
bles  du  marketing; 

■  d’etablir  le  lien  entre  la  publicity  et  la  vente 
personnels. 

5.  Les  eleves  devront  coordonner  un  plan  promo- 
tionnel  ou  se  documenter  sur  un  plan  existant 
pour  un  produit  ou  un  service. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  determiner  les  objectifs  de  la  promotion; 

■  de  justifier  les  moyens  d’ action  utilises  pour  la 
promotion; 

■  d’expliquer  les  etapes  de  la  promotion. 

Cotitenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  retracer  Vhistoire  de  la  publicite 
depuis  ses  debuts. 

2.  Les  eleves  devront  evaluer  l  ’utilisation  de  la  couleur 
dans  la  publicite  imprimee. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  l’emploi  efficace  de  la  couleur  dans  les 
annonces  creees  par  des  professionnels; 

■  de  decouvrir  les  effets  psychologiques  de  la 
couleur; 

■  d’utiliser  la  couleur  dans  la  creation  d’annonces 
imprimees. 

j.  Les  eleves  devront  evaluer  et  demontrer  l  ’utilisation 
de  techniques  efficaces  de  creation  des  annonces 
pour  les  medias  electroniques. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  creer  un 
scenario  et  un  decoupage  technique  pour  une 
annonce  radiophonique  ou  televisee  de  30  ou  60 
secondes. 


4.  Les  eleves  devront  constituer  une  equipe  de  gestion 
et  simuler  les  decisions  a  prendre  pour  la  produc¬ 
tion  et  la  mise  en  marche  d  'un  nouveau  produit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  prendre  part 
aux  activites  des  Jeunes  Entreprises. 

5.  Les  eleves  devront  decrire  un  secteur  dome  du 
marketing  (publicite  et  etalage,  vetements  et  acces- 
soires,  services  financiers  et  credit,  alimentation, 
articles  divers,  marketing  general,  restauration, 
stations-service,  etc.). 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  former  et  d’exploiter  un  club  de  marketing  au 
sein  de  l’ecole; 

■  de  participer  a  des  concours  de  marketing  a 
l’echelle  de  1’ecole,  de  la  region  ou  de  la 
province. 


YI .  Facteurs 
environne- 
mentaux 
et  plan  de 
marketing 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  definir  le  concept  de 

systeme  economique. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  le  systeme  economique  canadien; 

■  de  definir  le  role  que  joue  le  profit  dans  les 
decisions  d’ordre  economique; 

■  de  decrire  la  notion  de  cycle  economique  et 
d’indiquer  les  repercussions  qu’ont  l’inflation  et 
la  recession  sur  le  marketing  mix; 

■  de  decrire  le  role  que  joue  le  gouvernement  dans 
la  stabilisation  de  l’economie  et  d’en  indiquer  les 
effets  sur  les  decisions  d’une  entreprise. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  diverses  formes  de 

concurrence. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’etablir  la  difference  entre  une  situation  de 
concurrence  et  une  situation  de  monopole  dans 
l’industrie; 

■  de  decrire  la  nature  d’un  oligopole  et  d’indiquer 
1’ importance  de  la  differenciation  des  produits; 

■  de  nommer  les  lois  et  reglements  gouvernemen- 
taux  qui  peuvent  influer  sur  les  pratiques  com- 
merciales  (par  exemple  la  Loi  relative  aux 
enquetes  sur  les  coalitions  et  la  Loi  sur  l  ’etique- 
tage)  et  la  publicity  trompeuse. 


3.  Les  eleves  devront  decrire  les  principales  lois 
qui  regissent  les  activites  de  marketing  au 
Canada. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decouvrir  1’ importance  de  la  reglementation 
gouvernementale; 

■  de  decrire  les  lois  qui  s’appliquent  aux  brevets 
d’invention,  aux  marques  de  commerce  et  aux 
droits  d’auteur; 

■  de  citer  des  exemples  de  publicity  trompeuse; 

■  de  decrire  les  lois  qui  s’appliquent  au  condi- 
tionnement; 

■  de  nommer  les  lois  qui  s’appliquent  a  l’etiquetage 
et  aux  normes  de  fabrication; 

■  de  decrire  l’influence  des  groupes  de  pression  sur 
les  decisions  de  marketing. 

4.  Les  eleves  devront  creer  un  plan  de 
marketing. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  etapes  de  la  creation  d’un  plan  de 
marketing,  soit  la  fixation  des  objectifs,  l’eta- 
blissement  d’une  strategic  de  marketing  et  l’ana- 
lyse  de  la  situation; 

■  de  fixer  les  objectifs  et  les  strategies  de  marketing 
pour  un  produit  donne; 

■  de  determiner  les  facteurs  environnementaux  qui 
peuvent  influer  sur  un  produit; 

■  d’etablir  le  lien  entre  la  notion  de  segmentation 
et  de  positionnement  et  une  analyse  de  la 
situation; 

■  d’appliquer  ces  concepts  a  une  etude  de  cas; 

■  de  preparer  un  plan  de  marketing  pour  un 
produit. 

Contenu  facultatif 

1.  Les  eleves  devront  creer  un  plan  financier  pour  une 
entreprise  existante  ou  nouvelle. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer 
diverses  sources  de  financement; 

2.  Les  eleves  devront  etablir  le  marketing  mix  pour 
l  ’entreprise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  le 
cout  de  chacun  des  elements  constituant  le  marke¬ 
ting  mix. 
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Introduction 


Description  du  programme 

Le  programme  d’entreposage  permettra  aux  eleves  de 
definir  et  de  mettre  en  pratique  les  competences 
requises  pour  postuler  un  emploi  dans  le  domaine  de 
l’entreposage  pour  lequel  aucune  experience  prealable 
n’est  exigee.  II  leur  permettra  d’acquerir  et  de  deve- 
lopper  les  attitudes  et  les  habitudes  requises  pour 
reussir  dans  ce  domaine  et  d’apprendre  a  travailler 
efficacement  avec  d’autres. 

Comme  le  diagramme  suivant  l’indique,  cette  partie  du 
programme-cadre  d’affaires  et  commerce  prevoit 
quatre  cours  d’entreposage.  Les  eleves  peuvent  obtenir 
un  credit  dans  chacun  des  deux  premiers  cours  et 
deux  credits  dans  chacun  des  deux  derniers  cours,  soit 
un  maximum  de  six  credits  au  niveau  fondamental. 

Des  credits  supplementaires  peuvent  etre  obtenus  dans 
le  cadre  de  programmes  d’ education  cooperative  con- 
formement  au  paragraphe  5.11  du  document  Les  ecoles 
de  l  'Ontario  aux  cycles  intermediate  et  superieur 1 . 


1.  Ontario,  ministere  de  1’Education.  Les  ecoles  de  VOntario  aux  cycles 
intermediate  et  superieur.  La  preparation  au  diplome  d  etudes  secon- 
daires  de  l ’Ontario,  1984  (Toronto,  le  ministere,  1983).  Titre  abrege  :  Les 
ecoles  de  l' Ontario. 


Cycle  intermediaire 


Niveau 

Entreposage 

Entreposage 

fondamental 

(CCE1F) 

(CCE2F) 

(1  credit) 

(1  credit) 

Cycle  superieur 


Entreposage 

Entreposage 

(CCE3F) 

(CCE4F) 

(2  credits) 

(2  credits) 

Objectifs  generaux 

Les  cours  d’entreposage  donneront  aux  eleves  la 

possibility  : 

■  d’acquerir  une  connaissance  pratique  des  systemes 
et  procedes  utilises  dans  le  domaine  de 
l’entreposage; 

■  de  s’exercer  a  remplir  a  la  main  et  a  traiter  les 
formulaires  requis  pour  une  manutention  efficace  du 
materiel; 

■  d’etudier  l’application  d’un  systeme  informatise 
d’entreposage  et  de  s’exercer  aux  pratiques 
employees; 

■  de  definir  et  de  montrer  qu’ils  comprennent  1’ impor¬ 
tance  d’un  milieu  de  travail  securitaire,  y  compris 
les  methodes  securitaires  d’utilisation  de  l’equipe- 
ment  de  manutention,  de  stockage  et  d’expedition 
du  materiel  et  de  controle  des  stocks; 

■  de  comprendre  et  d’utiliser  correctement  la  termi- 
nologie  de  l’entreposage; 

■  de  demontrer  des  aptitudes  a  la  communication  et 
aux  relations  interpersonnelles  efficaces; 

■  de  reconnaitre  la  valeur  de  bonnes  habitudes  et 
attitudes  au  travail  (honnetete,  responsabilite  et 
respect  et  tolerance  envers  autrui); 

■  de  prendre  conscience  des  responsabilites  des 
employeurs  concernant  la  securite  au  travail. 


Methodes  d’enseignement 

Des  methodes  generates  d’enseignement  se  retrouvent 
dans  la  section  Politique  de  planification  des  pro¬ 
grammes  du  programme-cadre  d’affaires  et  commerce. 
La  presente  section  et  les  descriptions  des  cours  qui 
suivent  offrent  plus  de  details  sur  les  methodes  d’en¬ 
seignement  s’appliquant  a  l’entreposage. 

Les  cours  d’entreposage  sont  congus  pour  fournir  aux 
eleves  l’occasion  de  mettre  en  pratique  les  compe¬ 
tences  requises  pour  postuler  un  emploi  qui  n’exige 
aucune  experience  prealable  dans  ce  domaine.  Les 
exposes  theoriques  devraient  etre  brefs,  comporter  des 
applications  pratiques  et  etre  repetes  frequemment 
pour  renforcer  et  revoir  les  connaissances.  Les  eleves 
devraient  avoir  l’occasion  d’evaluer  leur  connaissance 
de  chaque  unite  du  cours.  Les  activites  devraient 
prendre  la  forme  de  modules  de  travail  permettant  aux 
eleves  d’apprendre  a  travailler  en  groupe  et  d’ accepter 
la  responsabilite  de  leur  contribution  a  l’accomplisse- 
ment  de  la  tache  commune. 

Pour  aider  les  eleves  a  acquerir  et  a  utiliser  le 
vocabulaire  particulier  a  l’entreposage,  on  les  encoura- 
gera  a  preparer  et  a  utiliser  un  glossaire  comprenant 
les  definitions  qu’ils  auront  redigees  eux-memes  a  la 
suite  de  discussions  en  classe  sur  des  aspects  particu¬ 
lars  de  chaque  cours. 

Les  reglements  sur  la  sante  et  la  securite  en  milieu  de 
travail  devraient  etre  affiches  dans  la  classe,  etudies 
regulierement  et  appliques  aux  travaux  pratiques  tout 
au  long  du  programme. 


Les  visites  d’entreprises,  les  films,  les  bandes  magne- 
toscopiques  et  les  conferences  devraient  occuper  une 
place  importante  dans  tous  les  cours  d’entreposage. 

Les  eleves  ont  besoin  d’observer,  d’experimenter  et  de 
comprendre  les  differentes  methodes  a  employer  selon 
divers  types  de  manutention.  On  leur  demandera  de 
detailler  les  precedes,  etape  par  etape,  pour  chaque 
element  de  la  tache  qu’ils  observent  et  de  les  appliquer 
dans  les  travaux  faits  en  classe. 

La  tenue  des  dossiers  est  un  element  important  de 
l’entreposage.  Les  eleves  devront  remplir,  tenir  a  jour 
et  conserver  les  formulaires  d’affaires  se  rapportant 
aux  travaux  qu’ils  font  en  classe.  Ils  devront  aussi 
tenir  des  dossiers  exacts  et  detailles  sur  le  materiel 
d’apprentissage  en  classe  et  les  methodes  duplica¬ 
tion.  II  est  tout  indique  d’utiliser  avec  les  eleves  de  ce 
cours  un  logiciel  d’inventaire  qui  les  aidera  a  tenir  des 
dossiers  a  jour  sur  les  stocks  existants. 

Les  travaux  demandes  aux  eleves  devraient  etre  courts 
et  clairement  expliques,  et  des  echanges  entre  les 
enseignants  et  les  eleves  permettront  de  s’ assurer  que 
les  eleves  ne  s’ecartent  pas  du  sujet  et  que  leurs 
projets  progressent  normalement. 

Une  experience  de  travail  dans  la  collectivite  ou  des 
taches  dans  le  cadre  de  l’education  cooperative  aide- 
rent  les  eleves  a  voir  ce  qu’on  attend  des  employes 
dans  ce  domaine.  De  telles  experiences  devraient 
egalement  les  aider  a  surmonter  Dinquietude  ou  l’inse- 
curite  qu’ils  pourraient  ressentir  a  l’idee  de  postuler 
un  emploi  a  l’exterieur  du  milieu  scolaire.  On  devra 
les  inciter  a  partager  avec  les  autres  eleves,  a  leur 
retour  en  classe,  ce  que  leur  experience  de  travail  leur 
aura  appris. 


Evaluation  du  rendement 
des  eleves 

On  trouve  des  conseils  d’ordre  general  sur  revaluation 
du  rendement  des  eleves  dans  la  section  Politique  de 
planification  des  programmes  du  programme-cadre 
d’affaires  et  commerce.  Les  recommandations  donnees 
ci-dessous  en  matiere  devaluation  s’appliquent  a  tous 
les  cours  d’entreposage.  Des  recommandations  supple- 
mentaires  sur  Devaluation  sont  incluses  dans  la  section 
sur  les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  de 
chaque  cours  d’entreposage. 

Les  eleves  devraient  etre  informes  des  methodes 
devaluation  de  leur  rendement  dans  chacune  des 
unites  de  chaque  cours  et  avoir  1’ occasion  de  partici- 
per  dans  une  certaine  mesure  a  Detablissement  des 
criteres  devaluation.  Tout  au  long  du  programme,  on 
aura  recours  a  Devaluation  par  les  autres  eleves  et  a 
D auto-evaluation,  et  le  role  des  enseignants  pour  la 
direction,  la  supervision  et  les  encouragements  sera 
progressivement  reduit.  Dans  les  cours  d’entreposage, 
toutes  les  evaluations  devraient  porter  sur  le  rende¬ 
ment  des  eleves  plutot  que  sur  leur  connaissance  de 
chacune  des  unites  du  cours,  de  meme  que  sur  les 
progres  accomplis  et  la  maturite  professionnelle 
acquise. 

II  faudra  utiliser  souvent  les  feuilles  de  notation  des 
resultats  pour  evaluer  la  reussite  des  eleves  dans  les 
travaux  individuels.  Les  enseignants  se  serviront 
ensuite  de  ces  evaluations  pour  determiner  avec  les 
eleves  leurs  progres  dans  le  programme. 

Les  tests  devraient  etre  courts  et  axes  sur  des  objectifs 
d’apprentissage  precis.  Devaluation  ne  devrait  pas 
porter  sur  les  resultats  d’un  seul  projet,  test  ou 
examen.  Le  programme  d’entreposage  etant  con^u 
comme  une  matiere  pratique,  les  eleves  devraient  etre 
evalues  d’apres  leur  rendement  dans  les  taches  qu’ils 
ont  a  accomplir. 


> 


) 


> 


Entreposage, 

niveau 

fondamental 

(CCE1F) 


Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  au  cycle  intermediate 
presentera  aux  eleves  les  competences  requises  pour 
les  emplois  qui  n’exigent  aucune  experience  prealable 
dans  le  domaine  de  l’entreposage.  II  leur  donnera 
l’occasion  d’acquerir  et  de  mettre  en  pratique  des 
habitudes  de  travail  efficaces  et  les  bonnes  attitudes  a 
adopter  pour  reussir  dans  ce  domaine.  Les  eleves 
peuvent  obtenir  un  credit  pour  la  composante  scolaire 
de  ce  cours.  Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  determiner  l’importance  et  la  place  de  l’entrepo- 
sage  dans  le  commerce  et  l’industrie; 

■  de  s’exercer  a  utiliser  correctement  la  terminologie 
de  la  manutention  dans  un  entrepot; 

■  de  determiner  et  de  mettre  en  pratique  des  metho- 
des  de  travail  securitaires; 

■  de  demontrer  des  aptitudes  a  la  communication  et 
aux  relations  interpersonnelles  efficaces; 

■  de  mettre  en  pratique  les  methodes  administratives 
et  de  calcul  appropriees. 


75 


Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  d’entreposage  de  niveau  fondamental.  D’autres 
methodes  figurent  dans  la  section  Politique  de  planifi- 
cation  des programmes  du  programme-cadre  d’affaires 
et  commerce  et  dans  l’introduction  du  present 
programme. 

Toutes  les  activites  et  les  methodes  devaluation  du 
rendement  des  eleves  devraient  etre  con^ues  pour  les 
encourager  a  acquerir  la  confiance  en  soi  et  le  senti¬ 
ment  de  leur  valeur  personnels.  Les  enseignants 
devraient  etre  patients  en  ce  qui  concerne  le  com- 
portement  des  eleves  et  s’efforcer  d’encourager  leurs 
progres. 

II  est  conseille  d’utiliser  du  materiel  concret,  par 
exemple  des  blocs,  des  caisses  vides  ou  d’autres  objets 
ressemblant  a  ceux  utilises  dans  un  entrepot  pour 
demontrer  les  types  d’empilement  et  donner  aux 
eleves  l’occasion  de  s’exercer  a  empiler  des  objets. 

Les  formulaires  utilises  pour  signaler  des  avaries, 
commander  du  materiel  et  indiquer  la  circulation  des 
marchandises  entre  le  chargement,  le  stockage  et 
l’expedition  devraient  ressembler  autant  que  possible  a 
ceux  utilises  dans  l’industrie.  On  demandera  aux 
eleves  de  s’exercer  a  remplir  ces  formulaires  et  d’uti¬ 
liser  1’evaluation  de  leurs  camarades  et  l’auto-evalua- 
tion  pour  determiner  leur  niveau  de  precision  et  de 
clarte  dans  ce  domaine. 

Une  evaluation  continue  devrait  fournir  une  indication 
des  points  forts  et  des  points  faibles  des  eleves  ainsi 
que  les  encouragements  necessaires  pour  les  faire 
progresser.  Les  eleves  devraient  etre  evalues  tous  les 
jours  sur  leur  assiduite,  ponctualite,  cooperation  a 
l’effort  du  groupe,  aptitude  a  assumer  la  responsabilite 
de  1’ achievement  des  travaux,  et  efforts  pour  maintenir 
la  zone  de  travail  propre  et  bien  rangee. 


Les  tests  devraient  etre  courts  et  annonces  bien  a 
l’avance.  Les  eleves  devraient  normalement  etre  pre¬ 
pares  aux  tests  par  une  revision  et  des  exercices  faits 
en  classe,  et  etre  encourages  a  evaluer  leurs  resultats 
pour  determiner  leurs  points  forts  et  leurs  points 
faibles. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 

Unites 

Pourcentage  du  cours 

I.  Concepts 

5  % 

II.  Sante  et  securite 

10  a  15  % 

III.  Methodes  et  procedes 

50  a  70  % 

IV.  Habiletes  pratiques 

15  a  20  % 

V.  Relations  humaines 

10  % 

> 


> 


Unites  d’ etude  et  activites 
d’apprentissage 


Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Concepts 


_ 

II.  Sante  et 

securite 

JB 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  decrire  le  role  de  l’entre- 
posage  dans  une  entreprise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  preparer  un  diagramme  d’acheminement  pour 
une  activity  d’entreposage; 

■  de  dresser  la  liste  des  differents  types  de  mate- 
riels  stockes  ou  manutentionnes  a  differents 
stades  de  la  production,  du  stockage  et  de  la 
distribution. 

2 .  Les  eleves  devront  classer  diverses  possibilites 
d'emploi  dans  le  domaine  de  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  determiner, 
a  l’aide  du  diagramme  d’acheminement  d’une 
activity  d’entreposage  etabli  auparavant,  les 
emplois  a  chaque  etape  de  l’activite. 

3.  Les  eleves  devront  decrire  les  exigences  neces- 
saires  pour  commencer  a  travailler  dans  ce 
domaine. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  determiner  les  programmes  de  formation 
necessaries  pour  debuter  dans  ce  domaine; 

■  d’enumerer  les  competences,  les  connaissances  et 
les  attitudes  requises  pour  travailler  dans  ce 
domaine. 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  indiquer  les  divers  pro- 
blemes  susceptibles  de  se  produire  dans  un 
entrepot  mal  tenu. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  les  risques  qui  peuvent  exister  dans 
une  maison  ou  une  salle  de  classe  mal  organisee; 

■  de  dresser  une  liste  des  activites  dans  un  entre¬ 
pot  mal  tenu  et  des  risques  possibles  pour  la 
sante  et  la  security  qu’elles  provoquent; 

■  d’indiquer  les  risques  qu’entrainent  un  exces  de 
poussiere  dans  l’air  et  des  zones  de  travail  sales 
ou  encombrees. 

2.  Les  eleves  devront  donner  la  signification  des 
symboles  de  l’ACNOR  (Association  canadienne 
de  normalisation)  pour  les  matieres  toxiques, 
explosives  et  corrosives. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’enumerer  les  produits  dangereux  qui  peuvent 
se  trouver  dans  une  maison; 

■  de  dresser  une  liste  des  produits  dangereux  a 
l’aide  des  etiquettes  de  produits  d’entretien 
menager; 

■  d’indiquer  quels  produits  dangereux  peuvent  se 
trouver  dans  un  entrepot. 
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3.  Les  eleves  devront  demontrer  comment  sou- 
lever,  transporter  et  placer  une  charge  en 
toute  securite. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  preparer 
des  affiches  sur  la  securite  montrant  les  methodes 
acceptables  et  inacceptables  pour  soulever  et  trans¬ 
porter  une  charge. 

4.  Les  eleves  devront  demontrer  les  quatre  prin- 
cipales  methodes  d’empilement,  soit  par 
blocs,  en  rangee,  en  brique  et  en  tourniquet. 

5.  Les  eleves  devront  dresser  la  liste  des  types 
d’ accidents  qui  peuvent  se  produire  dans  un 
entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  definir  les  methodes  acceptables  pour  faire 
face  aux  situations  d’urgence  lorsqu’un  employe 
ou  une  employee  est  blesse(e); 

■  de  pratiquer  les  techniques  courantes  de  premiers 
soins  sur  eux-memes  et  sur  d’autres  eleves. 

6.  Les  eleves  devront  indiquer  les  modalites  d’in- 
demnisation  des  employes  blesses. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  consulter 
un  representant  ou  une  representante  de  la  Com¬ 
mission  des  accidents  du  travail  pour  discuter  des 
differents  elements  qui  pourraient  affecter  le  mon- 
tant  de  l’indemnite  a  verser  a  un  travailleur  ou  a 
une  travailleuse  blesse(e). 


III.  Methodes  et 
procedes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  rassembler,  emballer, 
fermer,  attacher,  envelopper,  coller,  etiqueter 
et  peser  divers  articles  pour  lesquels  ils 
devront  prendre  des  decisions  concernant  le 
materiel  d’emballage,  le  remplissage  des 
caisses,  le  type  d’emballage  et  les  methodes  de 
fixation  et  d’ expedition. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  decrire  les  habiletes  requises  pour  rassembler, 
emballer,  fermer,  attacher,  envelopper,  coller, 
etiqueter  et  peser  divers  articles  de  fagon 
securitaire; 

■  de  montrer  comment  des  methodes  particulieres 
d’emballage  et  de  mise  en  boite  amenent  une 
diminution  des  avaries  et  des  pertes; 

■  de  montrer  comment  un  emballage  et  une  mise 
en  boite  appropries  peuvent  reduire  les  couts 
d’expedition  et  rehausser  l’image  de  la 
compagnie. 

2.  Les  eleves  devront  determiner  les  competences 
requises  pour  faire  un  inventaire  precis  des 
colis  et  proceder  a  l’examen  de  l’etat  exterieur 
des  produits. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  dresser,  a 
l’aide  de  bons  de  commande,  la  liste  des  produits 
expedies  et  de  faire  un  inventaire  precis  de  divers 
articles  menagers  et  de  la  classe  en  examinant  l’etat 
exterieur  des  produits. 


78 


3.  Les  eleves  devront  remplir  un  certificat  d’ava- 
rie,  un  rapport  d'excedent  et  un  rapport  de 
manquants. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’indiquer  les  differences  entre  ces  trois  types  de 
rapports; 

■  de  definir  les  differentes  parties  de  ces  rapports 
et  d’expliquer  chacun  de  leurs  objectifs. 

4.  Les  eleves  devront  preparer  un  diagramme 
illustrant  l'acheminement  des  marchandises 
depuis  le  moment  de  leur  reception  jusqu’a 
leur  sortie  de  1’ entrepot. 

5.  Les  eleves  devront  preparer  un  diagramme 
d’acheminement  illustrant  la  circulation  des 
marchandises  dans  l’entrepot,  depuis  les  com- 
mandes  des  clients  jusqu’a  l’acceptation  de  la 
marchandise  par  ces  derniers. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’expliquer 
l’emploi  des  bons  de  requisition,  des  plans  de 
l’entrepot  et  de  l’emplacement  des  bacs. 


IV.  Habiletes 
pratiques 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  reconnaitre  l’importance 
d’une  ecriture  nette  et  lisible  ou  de  1’ entree 
exacte  des  informations  sur  les  formulaires 
d’affaires. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  dresser  une  liste  des  problemes  potentiels 
crees  par  des  bons  de  requisition  de  marchan¬ 
dises  ou  des  bons  de  commande  mal  ecrits; 

■  de  remplir  lisiblement  et  clairement  a  la  main  des 
bons  de  requisition,  des  factures,  des  notes  de 
service  internes  et  des  rapports  de  reception. 

2.  Les  eleves  devront  coder  et  classer  divers 
formulaires  concernant  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  classer  les 
formulaires  par  numero,  en  commengant  par  les 
nombres  a  un  chiffre  et  en  passant  ensuite  aux 
nombres  a  deux  et  trois  chiffres. 

3.  Les  eleves  devront  utiliser  une  calculatrice 
pour  inscrire  les  montants  sur  les  bons  de 
commande  et  les  documents  de  reception  en 
faisant  des  additions,  des  soustractions,  des 
divisions  et  des  multiplications. 


V.  Relations 
humaines 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  definir  la  signification  des 
relations  humaines  dans  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer 
comment  de  bonnes  relations  entre  les  employes 
peuvent  avoir  un  impact  sur  les  profits  de  la 
compagnie. 

2 .  Les  eleves  devront  dresser  un  inventaire  per¬ 
sonnel,  en  repertoriant  leurs  points  forts  et 
leurs  points  faibles. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  les 
qualites  qui  peuvent  etre  considerees  comme  des 
points  forts  et  cedes  qui  peuvent  etre  considerees 
comme  des  points  faibles. 

3.  Les  eleves  devront  formuler  un  programme 
d’objectifs  pour  ameliorer  leurs  points  forts  et 
surmonter  leurs  points  faibles. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  mettre  leur 
programme  en  application,  d’evaluer  leurs  progres 
et  d’obtenir  devaluation  de  l’enseignant  ou  de 
l’enseignante. 


4.  Les  eleves  devront  definir  des  moyens  de  se 
faire  mieux  accepter  par  leurs  collegues  de 
travail  ou  les  autres  eleves. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  des  fagons  de  faire  preuve  de 
tolerance; 

■  d’indiquer  des  fagons  de  demontrer  un  esprit 
d’equipe  ou  un  effort  collectif; 

■  d’indiquer  comment  ils  peuvent  aider  et  valoriser 
leurs  collegues  de  travail. 

5.  Les  eleves  devront  dresser  la  liste  des  elements 
importants  pour  une  communication  efficace. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  reconnaitre 
l’importance  de  la  retroaction. 

6.  Les  eleves  devront  enumerer  divers  obstacles  a 
une  communication  efficace. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  mentionner  des  obstacles  comme  la  significa¬ 
tion  des  mots,  la  difficulty  de  distinguer  entre  les 
faits  et  la  fiction  et  l’ecoute  passive; 

■  de  recourir  aux  jeux  de  roles  dans  des  situations 
de  communication,  a  des  etudes  de  cas  appro¬ 
priates  ou  a  des  activites  collectives  pour  trouver 
des  moyens  de  surmonter  divers  obstacles  a  une 
bonne  communication  et  a  des  relations  interper- 
sonnelles  productives. 


Pourcentage  du  cours  Unites 
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niveau 

fundamental 

(CCE2F) 


Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  au  cycle  intermediate 
definira  les  competences  et  les  connaissances  speciales 
qui  sont  necessaires  pour  reussir  dans  le  domaine  de 
l’entreposage.  Les  eleves  mettront  en  pratique  les 
competences  et  les  habiletes  requises  et  appliqueront 
de  bonnes  habitudes  de  travail  et  des  attitudes  appro¬ 
priates  aux  activites  d’ entreposage.  Les  eleves  peuvent 
obtenir  un  credit  pour  la  composante  scolaire  de  ce 
cours.  Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  determiner  1’ importance  et  la  place  de  1’ entre¬ 
posage  dans  le  commerce  et  l’industrie; 

■  de  determiner  et  de  mettre  en  pratique  des  metho- 
des  congues  pour  assurer  la  sante  et  la  security  a 
l’ecole  et  au  travail; 

■  d’utiliser  correctement  la  terminologie  de 
1’ entreposage; 

■  d’acquerir  les  methodes  administratives  et  de  calcul 
appropriees  pour  travailler  dans  ce  domaine; 

■  d’acquerir  et  de  demontrer  des  aptitudes  a  la  com¬ 
munication  et  aux  relations  interpersonnelles 
efficaces; 

■  d’apprendre  a  tolerer  les  autres  dans  les  situations 
de  groupe  et  d’acquerir  le  sens  des  responsabilites 
dans  l’achevement  des  travaux  individuels  et 
collectifs. 


> 
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Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  d’entreposage  de  niveau  fundamental.  D’autres 
methodes  figurent  dans  la  section  Politique  de  planifi- 
cation  des programmes  du  programme-cadre  d’affaires 
et  commerce  et  dans  l’introduction  du  present 
programme. 

Toutes  les  activites  et  les  methodes  devaluation  du 
rendement  des  eleves  devraient  etre  congues  pour 
definir  les  points  forts  des  eleves  et  les  aider  a 
developper  encore  davantage  leurs  aptitudes.  Les 
enseignants  devraient  utiliser  des  methodes  qui  aug¬ 
mented  chez  les  eleves  la  confiance  en  soi  et  le 
sentiment  de  leur  valeur  personnels.  Les  eleves 
devraient  participer  a  une  evaluation  de  leurs  points 
faibles  et  preparer  un  programme  d’ amelioration  avec 
l’aide  de  l’enseignant  ou  de  l’enseignante. 

On  utilisera  les  visites  d’entreprises,  les  films  et  les 
bandes  magnetoscopiques  pour  definir  et  souligner 
l’importance  des  pratiques  de  sante  et  de  securite  au 
travail.  Des  conferences  venus  de  l’industrie,  des 
associations  de  prevention  des  accidents  et  des  orga- 
nismes  specialises  dans  les  premiers  soins  aideront 
encore  davantage  les  eleves  a  comprendre  l’impor- 
tance  de  suivre  les  methodes  de  securite  et  de  con- 
naitre  les  premiers  soins  a  donner  en  cas  d’ accident  au 
travail. 

Les  activites  de  simulation  de  situations  au  travail 
devraient  constituer  une  partie  importante  de  ce 
cours,  et  le  temps  consacre  a  accomplir  ces  activites 
devrait  jouer  un  role  dans  Devaluation  generate  du 
rendement  des  eleves.  II  est  particulierement  souhaita- 
ble,  dans  le  cadre  de  ce  programme,  d’utiliser  des 
programmes  d’informatique  pour  simuler  le  milieu  de 
travail  d’un  entrepot  ou  pour  gerer  et  controler  les 
stocks. 


II  est  conseille  d’utiliser  pour  les  simulations  du 
materiel  concret,  par  exemple  des  blocs,  des  barils, 
des  caisses  vides,  des  bacs  ou  d’autres  objets  sembla- 
bles  a  ceux  utilises  dans  un  entrepot.  Les  eleves 
devront  utiliser  des  formulaires  similaires  a  ceux  de 
l’industrie  pour  tous  les  exercices  faits  en  classe.  On 
leur  montrera  comment  remplir,  traiter,  transmettre  et 
classer  correctement  chacun  des  formulaires.  II  faudra 
insister  sur  l’importance  de  la  nettete  et  de  l’exacti- 
tude  dans  l’impression,  l’ecriture,  et  l’inscription  des 
montants. 

On  utilisera  regulierement  des  feuilles  devaluation 
personnels  etablies  par  les  enseignants  et  les  eleves 
pour  aider  ceux-ci  a  reconnaitre  et  a  utiliser  leurs 
points  forts  et  a  s’efforcer  de  surmonter  leurs  points 
faibles.  Ces  feuilles  devraient  etre  conservees  pour 
permettre  aux  eleves  de  les  consulter  plus  tard. 

Les  tests  devraient  etre  courts  et  annonces  bien  a 
l’avance.  Les  eleves  devraient  avoir  l’occasion  de 
reviser  la  matiere  et  de  s’exercer  a  executer  certaines 
taches. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 

Unites 

Pourcentage  du  cours 

I.  Securite 

5  a  10  % 

II.  Methodes  et  procedes 

50  a  70  % 

III.  Habiletes  pratiques 

15  a  35  % 

IV.  Relations  humaines 

5  a  10  % 
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Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 

Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Securite 

Contenu  obligatoire 


3.  Les  eleves  devront  definir  les  attitudes  neces- 

saires  a  la  securite  dans  un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  dresser  la  liste  des  accidents  qui  pourraient 
resulter  d’un  comportement  irresponsable  ou 
d’une  etourderie; 

■  de  decrire  comment  la  negligence  d’un  employe 
ou  d’une  employee  pourrait  causer  une  blessure 
a  d’autres  employes. 

4.  Les  eleves  devront  preciser  la  marche  a  suivre 

correcte  en  cas  d’ accident  au  travail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  les  types  de  blessures  courantes  qui 
surviennent  sur  les  lieux  de  travail; 

■  de  dresser  la  marche  a  suivre  en  cas  d’accident; 

■  de  reviser  cette  marche  a  suivre  avec  un  ou  une 
specialiste  des  premiers  soins. 


1 .  Les  eleves  devront  utiliser  des  methodes  per- 
mettant  de  soulever,  de  transporter,  de  placer 
et  d’entreposer  differents  types  de  marchan- 
dises  en  toute  securite. 


5.  Les  eleves  devront  dresser  la  liste  des  pra¬ 
tiques  importantes  dans  un  entrepot  pour  la 
securite,  la  prevention  des  incendies  et  la  lutte 
contre  les  incendies. 


On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  les 
principales  activites  de  premiers  soins. 

2.  Les  eleves  devront  discuter  1’ importance  de  la 
securite  en  rapport  avec  la  tenue  vestimen- 
taire  au  travail  dans  1’ execution  des  taches 
d’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  dresser  la  liste  des  vetements  de  protection 
essentiels  a  la  sante  et  a  la  securite  au  travail 
(gants  de  cuir,  casques,  chaussures  de  securite); 

■  de  reconnaitre  le  danger  des  vetements  non 
appropries; 

■  de  dresser  la  liste  des  vetements  requis  pour 
certaines  taches  d’entreposage; 

■  de  reconnaitre  les  traditions  culturelles  ou  reli- 
gieuses  en  matiere  de  vetements  qui  pourraient 
etre  dangereuses  et  d’indiquer  des  solutions  de 
rechange  raisonnables  ou  des  precautions  a 
prendre. 


On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  definir  divers  domaines  dangereux  et  d’indi¬ 
quer  les  pratiques  securitaires  de  manutention 
(stockage  securitaire  des  matieres  inflammables, 
proprete,  allees  libres,  routes  de  sortie,  emplace- 
menudes  extincteurs  et  des  couvertures,  exer- 
cices  anti-incendie,  etc.); 

■  de  determiner  les  activites  de  prevention  des 
incendies; 

■  de  definir  les  pratiques  de  l’ecole  pour  assurer  la 
securite,  la  prevention  des  incendies  et  la  lutte 
contre  les  incendies. 


II.  Methodes  et 
procedes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  comprendre  la  marche  a 
suivre  pour  remplir  une  commande  a  expe- 
dier  a  un  client  ou  a  une  cliente. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

d’expliquer  le  sens  de  inventaire  des  paquets , 
verification  de  la  description  et  sondage  au 
hasard-, 

de  demontrer  la  marche  a  suivre  pour  faire  un 
inventaire  des  paquets,  une  verification  de  la 
description  et  un  sondage  au  hasard. 

2.  Les  eleves  devront  determiner  et  adopter  de 
bonnes  methodes  de  reception  de  la 
marchandise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

d’expliquer  les  termes  verification  a  Vaveu- 
glette,  verification  directe  et  sondage  au 
hasard ; 

de  demontrer  la  marche  a  suivre  pour  faire  une 
verification  a  l’aveuglette,  une  verification 
directe  et  un  sondage  au  hasard. 


3.  Les  eleves  devront  preciser  les  bonnes  metho¬ 
des  pour  consigner  les  manquants,  les  ava- 
ries  et  l’excedent. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  les  termes  manquants,  avaries,  et 
excedent ; 

■  de  decrire  l’effet  des  avaries  sur  la  marge 
beneficiaire  de  la  compagnie; 

■  d’indiquer  le  role  de  l’equite,  de  l’honnetete,  de 
la  communication  efficace  et  de  la  patience  pour 
eviter  et  traiter  les  manquants,  les  avaries  et 
l’excedent. 

4.  Les  eleves  devront  remplir  divers  conteneurs 
et  les  etiqueter  pour  l’expedition. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  determiner  les  divers  types  de  conteneurs 
utilises  pour  1’ expedition; 

■  de  decrire  les  materiaux  utilises  pour  envelop- 
per  et  emballer  les  marchandises  destinees  a 
l’expedition; 

■  de  s’exercer  a  ecrire  lisiblement  et  proprement 
sur  les  formulaires  et  les  etiquettes 
d’expedition. 

5.  Les  eleves  devront  reconnaitre  les  etiquettes 
pour  produits  fragiles  utilisees  de  nos  jours. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

d’expliquer  le  sens  des  expressions  speciales  sur 
chaque  etiquette  pour  produits  fragiles; 
de  determiner,  a  l’aide  de  diverses  etudes  de 
cas,  les  instructions  de  manutention  appro- 
priees  pour  les  marchandises  fragiles  et  les 
denrees  perissables. 

6.  Les  ecoles  devront  remplir  correctement  des 
bordereaux  d’expedition  et  des  factures  en 
ecrivant  lisiblement  a  la  main. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

d’illustrer,  a  l’aide  d’un  diagramme,  le  mouve- 
ment  de  ces  formulaires; 
de  calculer,  a  l’aide  d’une  calculatrice  manuelle 
ou  electronique,  le  prix  total  des  factures; 
de  determiner,  a  l’aide  d’une  liste  de  prix,  les 
prix  justes  des  articles  commandes. 
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7.  Les  eleves  devront  decrire  les  buts  des  bacs, 
des  bacs  rotatifs,  des  casiers,  des  etageres 
modulaires,  des  baies  et  du  rangement  en 
ligne. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  les  bacs,  les  bacs  rotatifs,  les  casiers, 
les  etageres  modulaires,  les  baies  et  le  range¬ 
ment  en  ligne; 

■  de  definir  les  grandeurs,  les  types  et  les  taux  de 
rotation  des  materiels  qui  exigeraient  des  types 
particuliers  de  conteneurs  pour  le  stockage; 

■  de  construire  une  maquette  en  carton  d’un 
entrepot  en  indiquant  les  allees,  l’emplacement 
des  bacs,  les  casiers,  les  baies  et  le  passage  du 
quai  d’expedition  a  differents  endroits. 

8.  Les  eleves  devront,  en  tenant  compte  de  la 
hauteur,  de  la  largeur  et  du  taux  de  rotation 
de  produits  particuliers,  decrire  les  trois 
principaux  facteurs  a  considerer  pour  les 
bacs  d’entreposage. 

9.  Les  eleves  devront  expliquer  1’ importance  de 
maintenir  l’entrepot  en  bon  ordre. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  demontrer 
a  l’aide  d’un  diagramme  comment  l’efficacite  de 
circulation  minimise  le  temps  de  manutention  et 
l’energie  pour  les  articles  en  demande. 

10.  Les  eleves  devront  definir  plusieurs  methodes 
de  lutte  antiparasitaire  dans  un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  determiner  la  necessity  de  la  lutte  contre 
diverses  infestations; 

■  d’expliquer  comment  la  lutte  antiparasitaire 
peut  contribuer  a  augmenter  les  benefices. 

11.  Les  eleves  devront  exposer  les  methodes 

d' elimination  sans  danger  des  marchandises 
avariees. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  les  termes  toxique ,  explosif  e t 
corrosif ; 

■  de  determiner  les  risques  de  laisser  des  mar¬ 
chandises  avariees  dans  l’entrepot  avec  le 
restant  des  marchandises. 


III.  Habiletes 
pratiques 

Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  etre  capables  d'ecrire  lisi- 
blement  quand  ils  remplissent  des  documents 
relies  a  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  preciser  les  problemes  qu’un  document  illisi- 
ble  peut  causer; 

■  de  dresser  la  liste  des  divers  formulaires  utilises 
pour  l’entreposage  (notes  de  service  internes, 
bons  de  sortie,  factures,  bordereaux  d’emballage 
et  rapports  de  reception,  etc.); 

de  remplir  correctement  en  ecrivant  bien  lisible- 
ment,  des  copies  de  chacun  des  formulaires 
utilises  pour  l’entreposage. 

2.  Les  eleves  devront  s’exercer  a  rediger  et  a 
reviser  de  courtes  notes  de  service,  a  la  main 
et  a  l’aide  d’une  machine  de  traitement  de 
textes. 

3.  Les  eleves  devront  classer  des  formulaires  par 
ordre  numerique,  en  commen^ant  par  des 
nombres  simples  a  trois  chiffres  et  en  passant 
progressivement  a  des  nombres  plus  com¬ 
plexes  a  plusieurs  chiffres  comme  ceux  qui 
sont  utilises  dans  les  numeros  de  code  des 
bacs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  definir  les 
bonnes  methodes  de  classement  numerique. 
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4.  Les  eleves  devront  additionner,  soustraire, 
multiplier  et  diviser  mentalement  des  nombres 
associes  aux  activites  de  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’acquerir 
rapidite  et  exactitude  dans  l’utilisation  d’une  calcu- 
latrice  pour  additionner,  soustraire,  multiplier  et 
diviser  des  nombres  associes  aux  activites  de 
l’entreposage. 

5.  Les  eleves  devront  convertir  des  mesures  du 
systeme  imperial  au  systeme  metrique  et  vice- 
versa. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  donner  les  raisons  du  passage  du  systeme 
imperial  au  systeme  metrique; 

■  de  convertir,  a  l’aide  d'une  table  de  conversion 
ou  d’une  calculatrice,  des  mesures  specifiques  du 
systeme  imperial  au  systeme  metrique  et  vice- 
versa. 

6.  Les  eleves  devront  decrire  des  systemes  infor- 
matises  utilises  dans  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’indiquer  sur  un  croquis  les  noms  des  parties 
importantes  d’un  ordinateur; 

■  de  donner  le  sens  des  mots  trier,  tabuler,  clas- 
ser ,  enregistrer  et  retrouver  utilises  en  relation 
avec  les  logiciels; 

■  de  charger  et  d’utiliser  un  programme  d’inven- 
taire  simple. 


IV.  Relations 
humaines 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  determiner  en  quoi  de 
bonnes  relations  interpersonnelles  contri- 
buent  a  la  satisfaction  au  travail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’enumerer  les 
differents  facteurs  qui  influent  sur  l’efficacite  des 
relations  humaines  au  travail. 

2 .  Les  eleves  devront  dresser  une  liste  des 
attentes  des  employeurs  dans  le  domaine  de 
lentreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’interviewer 
des  representants  du  milieu  local  des  affaires  pour 
determiner  quelles  attitudes  et  quelles  habitudes  de 
travail  sont  importantes  pour  reussir  dans  un 
emploi. 

3.  Les  eleves  devront  definir  plusieurs  styles  de 
gestion  differents. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  decrire  trois  styles  de  gestion  :  autoritaire, 
democratique  et  laisser-faire; 

■  de  jouer  le  role  de  chacun  des  principaux  styles 
de  gestion. 
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4.  Les  eleves  devront  appliquer  des  techniques 
d’ecoute  efficace  dans  la  classe  et  au  travail. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  faire  la  distinction  entre  l’ecoute  active  et 
l’ecoute  passive; 

■  de  definir  des  situations  ou  il  faut  appliquer  les 
techniques  d’ecoute  active  et  d’ecoute  passive. 

5.  Les  eleves  devront  faire  la  distinction  entre  la 
communication  formelle  et  la  communication 
informelle. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  faire  un  organigramme  illustrant  l’organisa- 
tion  et  la  hierarchie  de  l’ecole; 

■  de  definir,  a  l’aide  d’exemples,  differentes  formes 
de  communication  en  relation  avec  l’entreposage. 

6.  Les  eleves  devront  dresser  la  liste  des  qualites 
personnelles  necessaires  pour  reussir  dans 
l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer 
l’importance  de  l’honnetete,  de  la  fiabilite,  du  tact, 
de  la  patience  et  de  l’enthousiasme  dans  le  monde 
du  travail  et  dans  la  vie  privee. 

7.  Les  eleves  devront  indiquer  des  moyens  de 
s’epanouir  au  sein  de  l’entreprise. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  reconnaitre  leurs  points  forts  et  leurs  points 
faibles; 

■  de  definir  divers  moyens  de  surmonter  leurs 
points  faibles  et  de  tirer  parti  de  leurs  points 
forts. 


Pourcentage  du  cours  Unites 
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Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fondamental  au  cycle  superieur 
presentera  aux  eleves  le  controle  exerce  dans  le 
domaine  de  l’entreposage.  Ils  auront  1’occasion  de 
perfectionner  leurs  competences  en  matiere  d’ organi¬ 
sation  et  de  gestion  des  activites  quotidiennes  d’un 
entrepot  et  d’acquerir  les  habiletes  requises  pour 
travailler  dans  ce  domaine.  Les  eleves  peuvent  obtenir 
deux  credits  pour  la  composante  scolaire  de  ce  cours. 
Aucun  prealable  n’est  requis. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preciser  le  materiel  necessaire  au  bon  fonctionne- 
ment  d’un  entrepot; 

■  de  reconnaitre  les  methodes  efficaces  pour  l’empla- 
cement  et  le  controle  des  stocks  et  la  securite; 

■  d’appliquer  les  bonnes  methodes  d’achat  des  mar- 
chandises,  du  suivi  des  commandes  et  de  livraison 
rapide; 

■  de  comprendre  l’importance  de  la  connaissance  du 
produit  et  de  s’exercer  a  travailler  aux  comptoirs 
des  pieces  et  du  service; 

■  de  definir  les  habiletes  requises  pour  chercher  et 
obtenir  un  emploi; 

■  de  reconnaitre  l’importance  de  la  communication 
efficace,  de  1’ aptitude  aux  relations  interperson- 
nelles,  des  bonnes  habitudes  de  travail  et  des  atti¬ 
tudes  requises  pour  reussir  dans  un  emploi. 
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Methodes  d’enseignement 
et  devaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  d’evaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  d’entreposage  de  niveau  fondamental.  D’autres 
methodes  figurent  dans  la  section  Politique  de  planifi- 
cation  des programmes  du  programme-cadre  d’affaires 
et  commerce  et  dans  1’ introduction  du  present 
programme. 

Les  eleves  devront  consolider  leurs  competences  dans 
ce  domaine  et  il  faudra  les  encourager  a  accepter  avec 
assurance  les  travaux  donnes  en  classe.  On  devra 
egalement  les  inciter  a  definir  et  a  revoir  la  marche  a 
suivre  pour  chaque  nouvelle  tache  et  a  avancer  avec 
prudence,  en  demandant  de  l’aide  au  besoin. 

Les  eleves  devront  tenir  un  journal  mentionnant 
toutes  les  activites  auxquelles  ils  ont  participe  en 
classe.  Les  enseignants  examineront  ces  journaux  et 
utiliseront  ces  observations  journalieres  pour  aider  les 
eleves  a  determiner  les  domaines  a  ameliorer  ou  les 
systemes  ou  methodes  a  revoir  avant  de  refaire 
l’exercice. 

En  raison  de  l’utilisation  croissante  des  ordinateurs 
dans  les  entrepots,  les  enseignants  devront  faire  con- 
naitre  aux  eleves  divers  systemes  informatises  d’in- 
ventaire  et  de  tenue  des  stocks  mis  au  point  pour  les 
entrepots  informatises.  Cet  objectif  peut  etre  atteint  au 
moyen  de  visites  d’entreprises,  d’experiences  en  mi¬ 
lieu  de  travail  ou  de  programmes  d’ education  coopera¬ 
tive,  ou  encore  en  utilisant  un  systeme  informatise 
pour  la  tenue  des  stocks  des  diverses  fournitures 
scolaires. 

Une  experience  de  travail  dans  la  collectivite  ou  dans 
la  zone  de  reception  de  l’ecole  est  essentielle  pour  que 
ce  programme  soit  utile.  Les  enseignants  devraient 
choisir  les  taches  avec  soin  pour  presenter  aux  eleves 
des  sujets  interessants  et  en  rapport  avec  leurs  apti¬ 
tudes  et  leurs  aspirations  professionnelles.  Les  ensei¬ 
gnants  devraient  superviser  activement  ces  taches  au 
moyen  de  visites  regulieres,  de  consultations  et  de 
rapports  sur  le  rendement  des  eleves. 


devaluation  generate  devra  refleter  a  la  fois  la  nature 
pratique  de  ce  cours  et  1’ importance  accordee  aux 
activites  et  aux  applications  plutot  qu’a  1’apprentissage 
de  concepts  theoriques.  Les  eleves  devront  participer  a 
Elaboration  des  criteres  pour  T  evaluation  quotidienne 
du  rendement  et  a  revaluation  de  leur  propre  rende¬ 
ment  et  de  celui  des  autres  membres  de  leur  groupe  de 
travail. 

La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  d’evaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  d’evaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 

Unites  Pourcentage  du  cours 


I. 

Methodes  et  procedes 

20 

II. 

Organisation  d’une 

entreprise 

5 

III. 

Organisation  d’un 

entrepot 

30  a  40 

IV. 

Procedes  de 

manutention 

15  a  25 

V. 

Activites  aux  comptoirs 

des  pieces  et  du  service 

10  a  15 

VI. 

Techniques  d’emploi 

5  a  10 

Unites  d’ etude  et  activites 
d’apprentissage 


3.  Les  eleves  devront  nommer  les  differents  types 
de  transporteurs  (autobus,  camion,  train, 
poste,  voiture,  avion,  bateau,  etc.). 


Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Methodes  et 
procedes 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  remplir  avec  precision  un 
bordereau  d’expedition. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  l’importance  de  rediger  des  docu¬ 
ments  d’expedition  exacts; 

■  de  reconnaitre  les  differentes  parties  d’un  bor¬ 
dereau  d’expedition  (date  d’expedition,  nom  et 
adresse  du  consignataire,  montant,  numero  de 
commande,  et  signature  de  l’agent  ou  de  l’agente 
du  transporteur). 

2.  Les  eleves  devront  remplir  des  bons  de  sortie, 
des  bordereaux  d' expedition  et  des  factures. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  le  but  des  bons  de  sortie,  des  borde¬ 
reaux  d’expedition  et  des  factures; 

■  de  remplir  des  bons  de  sortie,  des  bordereaux 
d’expedition  et  des  factures  pour  la  cafeteria  ou 
le  magasin  de  l’ecole. 


On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’enumerer  les  avantages  et  les  inconvenients  de 
chaque  type  de  transporteur; 

■  de  dresser  la  liste  des  transporteurs  de  la  localite 
pour  des  types  particuliers  de  marchandises,  a 
l’aide  des  pages  jaunes  de  l’annuaire 
telephonique. 

4.  Les  eleves  devront  preciser  les  aptitudes 
necessaires  pour  deballer  et  verifier  correcte- 
ment  les  marchandises  revues  et  pour  evaluer 
leur  qualite. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’expliquer  les 
termes  verification  a  I’ouverture,  verification  a 
I’aveuglette  et  sondage  au  basard. 

5.  Les  eleves  devront  remplir  un  certificat 
d’avarie. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’illustrer  par  un  diagramme  la  chaine  des  evene- 
ments  avant  une  reclamation  :  remplir  un  certifi¬ 
cat  d’avarie,  signaler  la  perte  ou  l’avarie  au 
service  des  achats,  garder  le  conteneur  et  le 
contenu  aux  fins  d’inspection,  remballer  les  mar¬ 
chandises,  prendre  des  dispositions  pour  le  trans¬ 
port  et  avertir  le  detaillant  de  1’ expedition  des 
marchandises; 

■  d’expliquer  pourquoi  les  certificats  d’avarie 
dument  remplis  doivent  etre  envoyes  au  service 
des  achats  aussitot  que  possible. 

6.  Les  eleves  devront  expliquer  pourquoi  il  est 
important  de  tenir  un  dossier  des  commandes 
a  remplir,  a  utiliser  en  cas  de  rupture  de 
stock. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’etablir  un 
dossier  des  commandes  a  remplir  a  l’aide  d’un 
systeme  manuel  et  d’un  systeme  informatise. 


II.  Organisation 
d’une 
entreprise 

Cotttenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  definir  differents  types 
d’entreprises  (entreprise  individuelle,  societe 
en  nom  coilectif,  compagnie,  cooperative  et 
concession). 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  rechercher  et  de  decrire  les  avantages  et  les 
inconvenients  de  chaque  type  d’entreprise; 

■  de  dessiner  une  carte  montrant  les  divers  types 
d’entreprises  de  leur  collectivite  ou  de  preparer 
un  tableau  d’affichage  illustrant  un  exemple  de 
chacun  des  types  d’entreprises  de  leur  milieu 
d’affaires. 

2.  Les  eleves  devront  preciser  le  role  de  l’entre- 
posage  dans  les  industries  types. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’illustrer  par  un  diagramme  le  role  joue  par 
l’entreposage  et  le  controle  dans  la  fabrication  ou 
le  marketing; 

■  de  dresser  la  liste  des  methodes  et  procedes  qui 
s’appliquent  a  diverses  activites  de  l’entreposage. 


III.  Organisation 
d’un  entrepot 

Cotttenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  un  entrepot  de 

marchandises  type. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  discuter  des  differentes  caracteristiques  d’un 
entrepot; 

■  de  visiter  un  entrepot  de  marchandises  local; 

■  de  definir  les  gammes  de  produits,  les  quantites, 
les  taux  de  rotation  et  les  avaries  que  Ton 
trouve  couramment  dans  un  entrepot  de 
marchandises. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  un  entrepot  de 

denrees  speciales. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  discuter  des  differentes  caracteristiques  d’un 
entrepot  de  denrees  speciales; 

■  de  dresser  une  liste  des  produits  conserves  dans 
ce  genre  d’entrepot. 
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3.  Les  eleves  devront  preciser  les  principaux 
facteurs  a  prendre  en  consideration  dans  la 
preparation  d’un  plan  d’entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  definir  le  terme  utilisation  de  I'espace  et 
d’appliquer  ce  concept  au  plan  d’un  entrepot; 

■  de  definir  les  exigences  d’une  circulation  effi- 
cace  des  marchandises  et  du  maintien  des 
stocks  pour  divers  taux  de  rotation  des  stocks; 

■  d’enumerer  diverses  installations  de  mise  a  quai 
et  d’expliquer  la  fonction  de  chacune; 

■  d’illustrer  a  l’aide  d’un  diagramme  l’utilisation 
efficace  de  I’espace  dans  un  petit  entrepot; 

■  de  representer  les  installations  de  reception, 
d’expedition  et  d’emballage  et  les  bureaux,  a 
l’aide  de  papier  graphique  ou  d’un  logiciel; 

■  de  construire  des  maquettes  de  zones  d’entre- 
posage  et  de  les  colorer  pour  representer  les 
divers  taux  de  rotation  des  stocks; 

■  d’utiliser  ces  maquettes  pour  indiquer  l’ache- 
minement  des  marchandises  le  plus  efficace 
dans  un  espace  donne. 

4.  Les  eleves  devront  exposer  les  raisons  pour 
lesquelles  il  faut  separer  les  articles  par 
format  dans  des  batiments  a  plusieurs 
etages. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  les  couts  entraines  par  une  manuten- 
tion  trop  frequente  des  articles  ou  un  transport 
trop  eloigne; 

■  de  preparer  un  plan  de  plancher  type  pour  un 
entrepot  a  plusieurs  etages  et  d’indiquer  les 
zones  a  reserver  a  des  types  particuliers  de 
marchandises. 


5.  Les  eleves  devront  citer  les  trois  plus  impor- 
tantes  fonctions  des  manutentionnaires. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  discuter  de  l’importance  d’une  manutention 
minimale,  d’une  manutention  rapide  et  d’une 
utilisation  efficace  de  l’equipement  et  de 
I’espace; 

■  de  determiner  l’effet  de  ces  methodes  sur  les 
couts; 

■  de  preciser  les  types  d’avaries  imputables  a  une 
manutention  excessive; 

■  de  determiner  la  necessity  des  mesures  de  sante 
et  de  securite. 

6.  Les  eleves  devront  decrire  1’ application  du 
terme  charge  unitaire  dans  un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  discuter 
de  1’emploi  de  I’espace  vertical  pour  reduire  les 
avaries,  les  accidents  et  les  frais  de  manutention. 

7.  Les  eleves  devront  montrer  l’importance  du 
taux  de  rotation  pour  determiner  l’emplace- 
ment  approprie  des  produits. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  dresser  la  liste  des  taux  de  rotation  pour 
divers  produits; 

■  de  choisir  l’emplacement  de  ces  produits  sur 
des  plans  de  plancher  ou  des  maquettes 
d’entrepot. 

8.  Les  eleves  devront  indiquer  les  avantages  et 
les  inconvenients  de  divers  types  d’ unites 
d’entreposage  pour  des  produits  specifiques. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  considerer  divers  types  d’unites  d’entrepo¬ 
sage  (bacs,  bacs  rotatifs,  casiers,  etageres  modu¬ 
lates,  baies,  rangement  en  ligne); 

■  d’etudier  l’emploi  de  ces  unites  dans  l’entrepo- 
sage  et  d’expliquer  pourquoi  on  empfoie  l’une 
plutot  que  l’autre. 
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9.  Les  eleves  devront  classer  les  divers  couts 
qu’entraine  l’exploitation  d’un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’inclure  le 
loyer,  le  chauffage,  1’electricite,  les  reparations, 
l’entretien,  l’amortissement  du  materiel,  les 
pertes,  l’assurance  et  la  main-d’oeuvre,  et  de 
determiner  un  budget  annuel  approprie  pour 
l’exploitation  d’un  entrepot  type. 

10.  Les  eleves  devront  expliquer  les  termes  cout 
des  marchandises  vendues ,  moyenne  des 
stocks  et  rotation  des  stocks. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’expliquer 
comment  chacun  de  ces  elements  influe  sur  le 
bon  fonctionnement  d’un  entrepot. 

11.  Les  eleves  devront  calculer  les  taux  de  rota¬ 
tion  des  stocks  et  faire  un  inventaire  mate¬ 
riel  exact. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  se  servir  d’etudes  de  cas  pour  se  familiariser 
avec  les  formules  de  rotation  des  stocks; 

■  d’attribuer  une  valeur  monetaire  aux  articles 
qui  se  trouvent  dans  un  espace  donne  de  la 
classe,  d’en  dresser  la  liste  et  l’inventaire  mate¬ 
riel,  puis  de  determiner  leur  valeur  totale  en 
dollars; 

■  d’utiliser  l’inventaire  du  magasin  de  l’ecole  ou 
d’une  des  zones  du  magasin  pour  calculer  le 
taux  de  rotation  des  stocks. 

12.  Les  eleves  devront  tenir  une  comptabilite 
exacte  au  moyen  d’un  inventaire  permanent. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  comparer  les  soldes  de  comptes  courants 
bancaires  et  les  inventaires  permanents; 

■  de  remplir  des  formulaires  d’inventaire  perma¬ 
nent  pour  une  serie  de  ventes  et  de  charge- 
ments  regus  dans  une  journee; 

■  d’utiliser  un  logiciel  de  controle  des  stocks. 


13.  Les  eleves  devront  repertorier  les  produits 
qui  exigent  des  methodes  speciales  de 
security. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  repertorier  les  articles  domestiques  a  con- 
server  en  lieu  sur; 

■  de  choisir  des  conteneurs  et  des  emplacements 
stirs  pour  ces  articles. 

14.  Les  eleves  devront  dresser  la  liste  des  types 
de  materiel  qui  exigent  des  methodes  de 
security  speciales  pour  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  d’expliquer  la 
necessity  d’un  lieu  d’entreposage  controle  pour 
les  articles  qui  sont  petits,  precieux,  susceptibles 
de  se  dettiriorer  ou  d’etre  endommages  ou  con- 
fondus  avec  d’autres  produits,  et  de  definir  les 
controles  nticessaires. 

15.  Les  eleves  devront  decrire  le  cautionnement 
et  donner  des  exemples  de  son  application. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  prticiser  les  types  d’entrepot  ou  les  employes 
doivent  etre  couverts  par  un  cautionnement; 

■  de  determiner  les  precedes  de  cautionnement 
des  employes  et  d’indiquer  les  facteurs  a 
prendre  en  consideration  (easier  judiciaire, 
antecedents  professionnels  des  employes,  etc.); 

■  de  remplir  une  feuille  de  renseignements  utili- 
see  par  les  societes  de  cautionnement  et  de 
preciser  les  exigences  pour  y  etre  admissible. 


IV.  Procedes  de 
manutention 


3.  Les  eleves  devront  decrire  1' application  des 
methodes  «premier  entre,  premier  sorti» 
(PEPS)  et  «dernier  entre,  premier  sorti» 

(DEPS)  pour  le  controle  des  stocks  et  donner 
des  exemples  des  types  de  produits  a  entre- 
poser  en  utilisant  chacune  des  deux  methodes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  visiter  un 
entrepot  ou  un  magasin  de  detail  local  pour 
prendre  note  des  produits  a  entreposer  en  utilisant 
chacune  des  deux  methodes. 
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Contenu  obligatoire 

1.  Les  eleves  devront  demontrer  1’  utilisation  des 
systemes  suivants  :  aleatoire,  simple  et  par 
gamme  de  produits. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  localiser  des  produits  precis  sur  un  plan  a 
l’aide  d’une  liste  des  produits  et  de  leurs 
emplacements; 

■  d’utiliser  les  methodes  de  numerotage  consecutif 
pour  localiser  les  stocks. 

2.  Les  eleves  devront  exposer  la  bonne  methode 
de  chargement  des  marchandises  pour  diffe- 
rents  moyens  de  transport. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’expliquer  le  sens  et  l’utilisation  des  expressions 
inscrites  sur  les  cartons  d’emballage  (ce  cote  en 
haut,  fragile,  charger  avec  deplacement  mini¬ 
mum,  etc.); 

■  de  preciser  pourquoi  il  est  important  de  suivre 
les  instructions  et  les  methodes  requises; 

■  de  charger  des  conteneurs  en  suivant  des  instruc¬ 
tions  precises; 

■  de  determiner  quels  conteneurs  conviennent 
pour  divers  articles. 
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V.  Activites  aux 
comptoirs  des 
pieces  et  du 
service 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  le  role  du  service 
des  achats  dans  1’ exploitation  d  un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’illustrer,  a  l’aide  d’un  diagramme  d’achemine- 
ment,  la  manutention  des  marchandises  entre  le 
bon  de  commande  et  l’avis  d’expedition; 

■  de  definir  les  termes  contre  remboursement  et 
debit  et  de  calculer  divers  escomptes  et  modalites 
de  paiement. 

2.  Les  eleves  devront  choisir  le  type  de  transpor¬ 
ter  le  plus  approprie  pour  des  commandes 
specifiques. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  determiner  la  relation  entre  les  delais  de 
livraison  et  les  couts; 

■  de  s’exercer  a  choisir  les  types  appropries  de 
transporteurs,  a  l’aide  de  diverses  etudes  de  cas 
et  de  situations  reliees  a  l’entreposage. 

3.  Les  eleves  devront,  a  l’aide  d’un  tarif  de  fret 
uniforme,  comparer  les  couts  d’expedition 
d’un  chargement  specifique  selon  divers  types 
de  transporteurs. 


4.  Les  eleves  devront  decrire  le  but  et  la  fa^on  de 

rediger  un  connaissement. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preciser  le  transfert  de  responsabilite  pour  les 
marchandises  transposes  de  l’expediteur  au 
consignataire; 

■  de  remplir  des  connaissements  pour  des  charge- 
ments  precis. 

5.  Les  eleves  devront  expliquer  les  raisons  de  la 

loyaute  des  clients. 

6.  Les  eleves  devront  remplir  une  facture  de 

vente  au  comptoir. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  recevoir  des  paiements  comptant  et  a  credit; 

■  de  preciser  les  modalites  requises  pour  les  paie¬ 
ments  par  cheque  et  a  credit; 

■  de  remplir  des  factures  de  vente  avec  precision  et 
lisiblement; 

■  d’appliquer  les  techniques  de  vente  au  comptoir 
dans  le  magasin  de  l’ecole  ou  la  cafeteria. 


VI.  Techniques 
d’emploi 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  determiner  les  possibilities 
d’emploi  dans  le  domaine  de  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’indiquer  des 
moyens  de  trouver  des  emplois  (annonces  dans  les 
journaux,  agences  de  placement,  visites  au  service 
du  personnel  des  compagnies,  amis  et  parents). 

2 .  Les  eleves  devront  rediger  des  lettres  types  de 
demande  d’emploi  et  remplir  des  formulaires 
de  demande  d’emploi  pour  divers  emplois 
dans  le  domaine  de  l’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  remplir  des  lettres  et  des  formulaires  de 
demande  d’emploi  en  suivant  un  modele; 

■  de  preparer  une  fiche  de  renseignements  person¬ 
nels  a  consulter  au  moment  de  remplir  des 
formulaires  de  demande  d’emploi; 

■  d’anticiper  les  questions  d’entrevue  et  de  pre¬ 
parer  les  reponses; 

■  de  decrire  les  vetements  et  les  attitudes  appro- 
pries  pour  reussir  lors  des  entrevues; 

■  de  simuler  des  entrevues  pour  mettre  en  pratique 
les  bonnes  techniques  d’entrevue; 

■  d’utiliser  des  feuilles  devaluation  d’entrevue 
pour  souligner  les  points  positifs  et  reconnaitre 
les  points  a  ameliorer. 


3.  Les  eleves  devront  expliquer  les  differents 

elements  d’une  feuille  de  paie. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’ expliquer  les  diverses  possibility  de  remunera¬ 
tion  (salaire  horaire,  surtemps,  salaire  minimum, 
conges  payes,  salaire,  commission); 

■  de  decrire  les  retenues  a  la  source  (pour  1’impot, 
l’assurance-maladie,  l’assurance-chomage  et  le 
regime  de  retraite); 

■  de  formuler  et  d’utiliser  les  definitions  de  salaire 
brut  et  de  salaire  net\ 

■  de  comprendre  les  divers  avantages  sociaux 
offerts  dans  certaines  entreprises  et  d’evaluer 
leur  contribution  au  salaire  des  employes. 

4.  Les  eleves  devront  examiner  le  processus  de 

negociation  collective. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preciser  le  role  et  la  responsabilite  des 
syndicats; 

■  d’inviter  des  representants  des  milieux  d’affaires 
et  du  syndicat  d’un  entrepot  local  pour  les 
interroger  sur  le  processus  de  negociation  collec¬ 
tive  et  sur  le  role  et  les  responsabilites  des  deux 
parties  en  cause. 
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Ent  rep  osage, 
niveau 
fundamental 
(CCE4F) 


Introduction 

Ce  cours  de  niveau  fundamental  au  cycle  superieur 
permettra  aux  eleves  de  perfeciionner  leur  connais- 
sance  des  procedes  d’entreposage.  Ils  auront  l’occa- 
sion  de  participer  a  des  activites  liees  a  des  situations 
d’emploi  reelles  pour  se  preparer  a  un  emploi  dans  ce 
domaine.  Les  eleves  peuvent  obtenir  deux  credits  pour 
la  composante  scolaire  du  cours.  Le  cours  d’entrepo¬ 
sage  (CCE3F)  est  un  prealable. 

Ce  cours  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’appliquer  les  procedes  d’entreposage; 

■  de  definir  les  methodes  appropriees  de  manutention, 
d’utilisation  de  l’espace,  de  mouvement  des  stocks, 
de  controle  des  stocks  et  de  securite  dans  un 
entrepot; 

■  d’acquerir  une  base  de  connaissances  sur  les  pro- 
duits  en  entrepot; 

■  d’acquerir  les  aptitudes  necessaires  pour  chercher, 
obtenir  et  garder  un  emploi  dans  ce  domaine; 

■  d’appliquer  des  techniques  efficaces  de  travail  en 
equipe; 

■  de  preciser  les  methodes  a  employer  pour  entretenir 
de  bonnes  relations  entre  employeurs  et  employes. 
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Methodes  d’enseignement 
et  d’ evaluation 

Les  methodes  d’enseignement  et  devaluation  decrites 
dans  cette  section  s’appliquent  specifiquement  a  ce 
cours  d’entreposage  de  niveau  fondamental.  D’autres 
methodes  figurent  dans  la  section  Politique  de  planifi- 
cation  des programmes  du  programme-cadre  d’affaires 
et  commerce  et  dans  l’introduction  du  present 
programme. 

Les  experiences  dans  un  milieu  de  travail  reel 
devraient  tenir  une  place  importante  dans  ce  cours. 

Les  eleves,  au  moment  ou  ils  se  preparent  a  quitter 
decole  secondaire  et  a  entrer  dans  le  monde  du 
travail,  ont  besoin  de  se  trouver  dans  des  situations  de 
travail  reelles  qui  leur  faciliteront  la  transition  et 
contribueront  a  leur  donner  de  l’optimisme,  de  In¬ 
surance  et  le  sens  de  leur  valeur  personnels. 

devaluation  quotidienne  du  travail  des  eleves  et  de 
leurs  habitudes  de  travail  en  fonction  des  attentes  des 
employeurs  est  importante  pour  devaluation  du  rende- 
ment  global  des  eleves.  Elle  permet  aussi  de  determi¬ 
ner  les  points  a  ameliorer.  II  faudrait  mettre  1’ accent 
sur  devaluation  des  exercices  pratiques,  et  surtout  sur 
daptitude  des  eleves  a  accomplir  correctement  les 
taches  qui  leur  sont  assignees  et  a  faire  preuve 
d’efficacite  dans  leurs  habitudes  de  travail,  leur  atti¬ 
tude,  leurs  communications  et  leurs  relations  avec 
leurs  collegues  de  travail. 

Les  applications  de  dordinateur  tiennent  une  grande 
place  dans  ce  dernier  cours  sur  dentreposage,  et  il 
faudra  en  tenir  compte  dans  le  type  d’ applications 
propose  aux  eleves  et  le  choix  des  visites  d’entre- 
prises,  bandes  magnetoscopiques,  experiences  en 
milieu  de  travail  et  simulation  en  classe  de  taches 
informatisees.  On  devra,  autant  que  possible, 
depeindre  ou  simuler  la  realite  des  conditions  de 
travail,  des  attentes  des  employeurs  et  des  procedes 
afin  de  faciliter  aux  eleves  la  transition  entre  decole  et 
le  monde  du  travail. 


La  grille  suivante  indique  les  unites  obligatoires  du 
cours  de  meme  que  le  pourcentage  devaluation  ou  de 
temps  qu’il  convient  d’accorder  a  chacune  d’elles.  II 
est  a  noter  que  l’ordre  des  sujets  est  laisse  a  la 
discretion  des  enseignants.  Les  pourcentages  suggeres 
ici  permettent  d’inclure  des  sujets  facultatifs  d’interet 
local  dans  le  cadre  de  chaque  unite  ou  de  fagon 
distincte. 


Suggestions  quant  au  pourcentage  devaluation  et 
de  temps  a  accorder  aux  unites 

Unites  Pourcentage  du  cours 


I. 

Methodes  et  procedes 

35  a  45 

II. 

Organisation  d’une 

entreprise 

5 

III. 

Organisation  d’un 

entrepot 

5  a  10 

IV. 

Controle  des  stocks 

20  a  30 

V. 

Activites  aux  comptoirs 

des  pieces  et  du  service 

15 

VI. 

Emploi 

5 

Unites  d’etude  et  activites 
d’apprentissage 


4.  Les  eleves  devront  decrire  la  principale  uti 
lisation  des  differents  types  d’equipement 
de  manutention. 


Les  objectifs  relatifs  a  chaque  unite  sont  enonces  en 
caracteres  gras  d’imprimerie.  Des  activites  et  des 
experiences  d’apprentissage  sont  suggerees  en  rapport 
avec  chacun  d’eux.  Tous  les  elements  enonces  en 
caracteres  gras  relevent  du  contenu  obligatoire  du 
programme. 


I.  Methodes  et 
procedes 


On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  dresser  la  liste  des  precautions  a  prendre 
en  presence  de  certains  types  d’equipement; 

■  de  definir  la  formation  necessaire  pour  faire 
fonctionner  certains  types  d’equipement  de 
manutention; 

■  de  visiter  un  entrepot  local  pour  observer  les 
differents  types  d’equipement  de  manutention 
utilises. 

5.  Les  eleves  devront  montrer  une  bonne  com¬ 
prehension  des  tarifs  et  droits  de  douane  lors 
de  1’ expedition  de  marchandises  a  l’etranger. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  expliquer  pourquoi  la 
vente  de  produits  fonctionnels  de  qualite 
superieure  contribue  a  conserver  la  loyaute 
des  clients. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  de  dresser  la 
liste  des  problemes  rencontres  quand  les  fournis- 
seurs  font  une  erreur  d’envoi  ou  expedient  des 
produits  de  mauvaise  qualite. 

2.  Les  eleves  devront  montrer  comment  un 
service  rapide  et  efficace  favorise 
l’accroissement  de  la  clientele. 


■  de  decrire  le  but  des  tarifs,  droits  de  douane  et 
taxes  d’accise; 

■  de  determiner  les  taux  des  droits  de  douane  et 
de  la  taxe  d’accise; 

■  de  calculer,  a  l’aide  d’un  tarif,  les  droits  et 
taxes  sur  des  chargements  donnes. 

6.  Les  eleves  devront  s’exercer  aux  bonnes 
methodes  de  tenue  de  livres  d’un  service 
de  reception. 

7.  Les  eleves  devront  enregistrer  la  reception 
de  marchandises. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 


On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preciser  la  necessity  d’une  bonne  communi¬ 
cation  entre  les  acheteurs  et  les  expediteurs; 

■  d’indiquer  pourquoi  des  verifications  constantes 
sont  importantes  dans  la  preparation  d’un 
envoi; 

■  de  dresser  la  liste  des  problemes  rencontres 
quand  les  fournisseurs  expedient  des  produits 
en  quantite  insuffisante  ou  en  retard; 

■  de  dresser  la  liste  des  problemes  suscites  par  les 
employes  de  magasin  peu  aimables  ou  peu 
courtois  vis-a-vis  du  public. 

3.  Les  eleves  devront  indiquer  des  moyens  de 

s’assurer  qu'un  envoi  arrive  a  la  date  fixee. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  d’etablir  les 

priorites  dans  la  preparation  des  envois. 


■  de  revoir  le  but  d’un  document  de  reception  en 
etudiant  les  organigrammes  d’acheminement 
des  documents; 

■  de  dresser  la  liste  des  problemes  rencontres  si 
aucun  releve  des  articles  regus,  commandes  ou 
avaries  n’est  conserve. 

8.  Les  eleves  devront  montrer  les  methodes  de 
verification  requises  pour  evaluer  l’etat  et  la 
qualite  des  articles  expedies. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  montrer  l’importance  du  controle  de  la 
qualite  et  la  fa^on  de  l’effectuer; 

■  de  souligner  l’importance  de  manipuler  les  mar¬ 
chandises  avec  soin,  au  dechargement  et  a 
l’entreposage. 
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9.  Les  eleves  devront  definir  ce  que  sont  les 
frais  de  stationnement  et  le  stationnement 
gratuit  et  expliquer  comment  les  frais  de 
stationnement  peuvent  etre  minimises  en 
planifiant  l’arrivee  des  transporteurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  dresser  la  liste  des  divers  temps  de  stationne¬ 
ment  gratuit  accordes  par  les  differents  types  de 
transporteurs  pour  le  dechargement; 

■  de  planifier  les  heures  d’arrivee  de  fagon  a 
minimiser  les  frais  de  stationnement,  a  l’aide 
d’une  liste  d’arrivages  et  du  temps  gratuit 
accorde  par  chaque  transporteur. 

10.  Les  eleves  devront  indiquer  les  articles  en 
rupture  de  stock  a  la  preparation  d’une 
commande  et  en  tenir  un  dossier  exact. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  les  problemes  entraines  par  des 
dossiers  qui  ne  sont  pas  a  jour; 

■  de  resoudre  des  problemes  types  demandant 
l’expedition  d’articles  en  rupture  de  stock. 

1 1 .  Les  eleves  devront  utiliser  les  methodes 
appropriees  de  deballage  des  marchandises. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  1’utilite  d’un  bordereau  d’expedi- 
tion  et  d’un  bon  de  commande; 

■  d’indiquer,  a  l’aide  d’un  bon  de  commande  et 
d’un  chargement  de  marchandises,  les  articles 
manquants  dans  le  chargement  et  de  preciser 
qu’ils  sont  en  souffrance  sur  le  bordereau 

d’ expedition; 

■  d’examiner  un  bordereau  d’expedition  dument 
rempli  indiquant  les  articles  en  souffrance; 

■  de  remplir  un  bordereau  d’expedition  vierge,  en 
inscrivant  les  articles  en  souffrance. 


12.  Les  eleves  devront  definir  les  criteres  d’un 
bon  emballage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  discuter  des  criteres  de  protection,  de  publi¬ 
city  et  de  commodite; 

■  d’evaluer  divers  emballages  selon  ces  criteres; 

■  de  concevoir  des  emballages  pour  divers 
produits; 

■  d’expliquer  la  difference  entre  les  principaux 
types  d’emballage  (cartons,  boites,  conteneurs, 
etc.). 

13.  Les  eleves  devront  expliquer  le  but  d’une 
facture  et  d’un  bordereau  d’expedition  et 
etablir  un  diagramme  d’acheminement. 

14.  Les  eleves  devront  remplir  une  facture  en 
multipliant  les  quantites  par  les  prix 
unitaires. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  resoudre  des  problemes  en  utilisant  des 
factures  en  blanc; 

■  de  travailler  avec  des  factures  en  utilisant  des 
modeles  de  la  cafeteria  ou  du  magasin  de 
l’ecole. 

15.  Les  eleves  devront  expliquer  l’emploi  des 
formulaires  de  reclamation  et  montrer  leur 
acheminement,  et  remplir  des  formulaires  de 
reclamation  pour  des  chargements  incom- 
plets,  incorrects  ou  avaries. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’indiquer  le  but  des  formulaires  de  reclamation 
lorsqu’un  chargement  est  incomplet  ou  avarie; 

■  de  montrer  l’acheminement  d’un  formulaire  de 
reclamation  sur  un  diagramme  d’acheminement 
des  documents; 

■  d’examiner  des  formulaires  de  reclamation 
remplis; 

■  d’expliquer  les  principals  rubriques  d’un  for¬ 
mulaire  de  reclamation  et  d’indiquer  reforma¬ 
tion  a  placer  sous  chacune; 

■  de  resoudre  divers  problemes  en  utilisant  des 
formulaires  de  reclamation  en  blanc. 
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II.  Organisation 
d’une 
entreprise 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  preparer  un  organigramme 
montrant  la  position  de  l’entreposage  dans 
une  organisation  et  decrivant  la  structure 

d’ autorite  hierarchique  et  fonctionnelle. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’examiner  l’utilite  d’un  organigramme; 

■  d’etablir  un  organigramme  pour  une  petite  entre¬ 
prise  et  de  montrer  la  position  de  l’entreposage; 

■  de  definir  les  termes  structure  hierarchique  et 
structure  fonctionnelle ; 

■  d’etablir  un  organigramme  montrant  la  structure 
hierarchique  et  fonctionnelle. 

2 .  Les  eleves  devront  decrire  plusieurs  des  prin- 
cipaux  services  d’une  organisation  et  indiquer 
les  lignes  de  communication. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’indiquer  le  role  de  chacun  de  ces  services; 

■  de  faire  un  tableau  montrant  l’organisation  de 
ces  services. 


III.  Organisation 
d’un  entrepot 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  indiquer  les  problemes  spe- 

ciaux  inherents  aux  entrepots  frigorifiques. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preparer  une  liste  des  marchandises  les  plus 
couramment  conservees  dans  un  entrepot 
frigorifique; 

■  de  comparer  un  entrepot  general  avec  un  entre¬ 
pot  frigorifique  et  de  dresser  la  liste  des  frais 
generaux  supplementaires  de  l’exploitation  d’un 
entrepot  frigorifique  (energie,  equipement  sup¬ 
plemental,  frais  supplementaires  d’assurance 
pour  les  denrees  perissables,  etc.); 

■  de  visiter  un  entrepot  frigorifique  local. 

2.  Les  eleves  devront  decrire  le  but  des  entrepots 

publics  et  donner  des  exemples  des  produits 

qui  y  sont  entreposes. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  preparer  une  liste  de  produits  ou  d’ articles 
domestiques  qu’on  pourrait  placer  dans  un  entre¬ 
pot  public; 

■  de  faire  la  liste  des  frais  supplementaires  que 
pourrait  entrainer  l’exploitation  d’un  entrepot 
public. 


3.  Les  eleves  devront  definir  les  buts  des  entre¬ 
pots  prives. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  dresser  une  liste  d’entreprises  ou  d’etablisse- 
ments  locaux  qui  pourraient  exploiter  leur  propre 
entrepot; 

■  d’utiliser  un  schema  pour  montrer  ou  se  situe 
l’entrepot  prive  dans  le  systeme  de  distribution 
des  produits  manufactures. 

4.  Les  eleves  devront  expliquer  comment  utiliser 
le  temps  efficacement  durant  les  operations 
d’entreposage. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  calculer,  a  l’aide  de  la  notion  de  conteneurisa- 
tion,  le  temps  economise  lorsque  tous  les  articles 
sont  places  dans  un  ou  deux  conteneurs  et 
manutentionnes  ensemble; 

■  de  visiter  un  entrepot  local  pour  etudier  1’ utili¬ 
sation  du  temps  et  de  l’espace. 

5.  Les  eleves  devront  indiquer  1’ importance 
d’une  organisation  efficace  de  l’espace  dans  la 
planification  d  un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’evaluer  la  valeur  monetaire  des  economies  de 
temps  et  d’espace  lorsque  les  articles  tres 
demandes  sont  places  a  proximity  des  portes 
d’expedition  et  de  reception; 

■  d’expliquer  comment  l’utilisation  de  l’espace  ver¬ 
tical  peut  maximiser  les  benefices; 

■  d’utiliser  un  modele  a  trois  dimensions  pour 
montrer  la  bonne  utilisation  de  l’espace  horizon¬ 
tal  et  vertical; 

■  de  montrer  l’efficacite  de  l’utilisation  de  l’espace 
dans  un  entrepot  simule  a  l’ecole. 

6.  Les  eleves  devront  discuter  de  l’importance  de 
differents  systemes  de  localisation. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  les  termes  aleatoire ,  manuelle ,  sim¬ 
ple  et  par  gamme  de  produits ,  qui  qualifient 
differentes  methodes  de  localisation; 

■  d’attribuer  des  numeros  consecutifs  aux  allees  et 
aux  bacs  d’un  plan  d’entrepot  simple). 


7.  Les  eleves  devront  examiner  certaines  applica¬ 
tions  informatiques  a  la  localisation  des 
stocks. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  visiter  des 
entrepots  locaux  pour  etudier  les  systemes  de 
localisation  des  stocks. 
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IV.  Contrdle  des 
stocks 

Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  definir  les  methodes 
d'utilisation  securitaires  de  l’equipement 
de  manutention. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  comparer  les  differents  types  d’equipement  de 
manutention  du  point  de  vue  de  leur  but  et  de 
leur  efficacite  a  deplacer  certains  types  de 
marchandises; 

■  de  mettre  au  point  des  methodes  securitaires  de 
manutention; 

■  d’indiquer  les  dangers  de  1’ utilisation  sans  pre¬ 
caution  de  l’equipement  de  manutention  et  de 
definir  les  methodes  securitaires  d’utilisation  de 
cet  equipement; 

■  d’utiliser  les  films  et  les  affiches  de  l’lndustrial 
Accident  Prevention  Association  pour  insister  sur 
la  necessity  d’etre  prudent(e); 

■  de  visiter  un  entrepot  dans  le  but  specifique 
d’observer  les  methodes  securitaires  d’utilisation 
de  l’equipement  de  manutention. 

2 .  Les  eleves  devront  expliquer  la  methode  de 
rotation  des  stocks  par  epuisement  successif  et 
comprendre  les  notions  de  stocks  d’exploita- 
tion  et  de  stocks  excedentaires. 


3.  Les  eleves  devront  definir  les  differentes 
methodes  de  prevision  et  de  reapprovisionne- 
ment  concernant  les  stocks. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  le  point  de  reapprovisionnement  et  la 
commande; 

■  de  preparer  une  liste  de  problemes  entraines  par 
l’epuisement  des  stocks; 

■  de  comprendre  les  tendances  dans  les  previsions 
lors  d’une  simulation  en  classe. 

4.  Les  eleves  devront  etablir  des  quantites  de 
stocks  minimales  et  maximales  pour  des  pro- 
duits  specifiques  du  magasin  ou  de  1’  entrepot 
de  l’ecole. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  l’importance  d’etablir  des  quantites 
minimales  et  maximales  realistes  en  utilisant  une 
carte  d’inventaire  permanent; 

■  de  fixer  les  quantites  pour  l’entrepot  simule  a 
l’ecole; 

■  d’utiliser  un  logiciel  pour  le  controle  de  l’inven- 
taire  des  produits  du  magasin  de  l’ecole. 

5.  Les  eleves  devront  etudier  la  necessity  de  la 
security. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  discuter  du  role  de  l’assurance  et  de  la 
protection  qu’elle  offre; 

■  d’inviter  un  gardien  ou  une  gardienne  de  secu¬ 
rity  a  faire  un  expose  sur  les  qualifications 
necessaries  pour  occuper  ce  poste  et  sur  les 
taches  qu’il  ou  elle  doit  effectuer. 

6.  Les  eleves  devront  decrire  les  systemes  de 
security  electroniques  des  entrepots. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’etudier  l’emploi  des  cameras  tournantes  des 
banques  et  des  magasins  de  detail; 

■  d’examiner  l’utilisation  des  systemes  antivol,  sur- 
tout  ceux  qui  sont  branches  directement  au  poste 
de  police; 

■  d’inviter  le  gerant  ou  la  gerante  d’un  entrepot 
local  a  venir  parler  de  la  security  dans  les 
entrepots. 
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7.  Les  eleves  devront  expliquer  les  methodes 
utilisees  dans  un  systeme  a  acces  controle. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  dresser  la  liste  des  produits  entreposes  dans 
les  zones  a  acces  controle; 

■  de  decrire  les  methodes  d’ acces  dans  ces  zones, 

y  compris  la  methode  de  controle  informatise  par 
empreintes  digitales  et  les  cartes  speciales  contro- 
lees  par  cellule  photoelectrique. 

8.  Les  eleves  devront  decrire  comment  fonc- 
tionne  la  methode  du  cautionnement  comme 
systeme  de  security. 


V.  Activites  aux 
comptoirs  des 
pieces  et  du 
service 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  decrire  comment  la  condi¬ 
tion  «franco  a  bord»  influe  sur  les  frais 
d’expedition. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  decomposer 
les  frais  d’expedition  en  frais  de  chargement,  d’ex- 
pedition  et  de  dechargement. 

2 .  Les  eleves  devront  determiner  comment  la 
condition  «franco  a  bord»  affecte  le  titre  de 
propriety  des  marchandises  en  transit. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  la  propriety  veritable  et  la  responsa- 
bilite  du  transfert  des  marchandises; 

■  d’etablir  et  d’expliquer  la  terminologie  de  l’expe- 
dition  par  air,  par  eau  et  par  rail; 

■  de  remplir  un  document  de  reception  pour  des 
marchandises  avarices. 

3.  Les  eleves  devront  decrire  la  marche  a  suivre 
pour  executer  un  bon  de  commande. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  remplir  lisiblement  plusieurs  bons  de 
commande; 

■  de  multiplier  les  quantites  par  les  prix  unitaires 
sur  un  bon  de  commande  avec  une  calculatrice 
manuelle  ou  electronique; 

■  de  montrer  l’ordre  d’execution  des  bons  de 
commande  sur  un  organigramme. 
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4.  Les  eleves  devront  comparer  les  tarifs  de 
plusieurs  transporteurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  de  dresser  la 
liste  des  articles  en  indiquant  leur  poids,  leur 
valeur  et  leurs  dimensions,  leur  point  de  depart  et 
leur  destination,  et  de  comparer  le  cout  de  l’expe- 
dition  par  differents  transporteurs. 

5.  Les  eleves  devront  tenir  un  dossier  des  com- 
mandes  a  remplir. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  definir  les  commandes  a  remplir; 

■  d’expliquer  pourquoi  les  achats  doivent  etre 
appuyes  par  des  documents  indiquant  les  articles 
a  payer  et  les  articles  non  livres; 

■  de  montrer  pourquoi  il  faut  disposer  de  methodes 
de  suivi; 

■  de  preparer  dans  l’entrepot  simule  a  l’ecole  un 
dossier  des  commandes  a  remplir  et  un  dossier 
des  articles  avaries. 

6.  Les  eleves  devront  etudier  1’ utilisation  d’un 
systeme  de  microfiches  dans  un  entrepot. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  donner  les  raisons  de  l’emploi  d’un  systeme 
de  microfiches; 

■  de  faire  le  schema  d’une  machine  a  microfiches 
et  d’en  nommer  chaque  partie; 

■  de  se  rendre  dans  une  bibliotheque  publique  ou 
scolaire  et  d’utiliser  le  systeme  de  microfiches 
pour  trouver  un  livre  donne. 

7.  Les  eleves  devront  faire  preuve  des  aptitudes 
necessaires  pour  traiter  efficacement  les  com¬ 
mandes  speciales. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  de  remplir  une  commande  et  de  la  passer  chez  un 
fournisseur  local; 

■  de  confirmer  les  delais  d’approvisionnement  et 
de  s’exercer  a  contacter  le  client  ou  la  cliente  a 
l’arrivee  des  marchandises. 


8.  Les  eleves  devront  examiner  la  necessity  de 

tenir  des  dossiers  a  jour  sur  les  clients. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’examiner  des  dossiers  types  et  de  determiner 
les  informations  a  conserver; 

■  de  dresser  la  liste  des  avantages  de  tenir  un 
systeme  d’information  standard  sur  les  clients 
reguliers  au  comptoir  des  pieces. 

9.  Les  eleves  devront  reconnaitre  la  necessity  de 

savoir  utiliser  un  terminal  au  point  de  vente 

rapidement  et  avec  exactitude. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibility  : 

■  d’expliquer  la  fonction  de  controle  d’un  terminal 
au  point  de  vente; 

■  d’expliquer  le  but  d’un  fonds  de  caisse; 

■  de  rendre  la  monnaie  rapidement  et 
correctement. 
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VI.  Emploi 


3.  Les  eleves  devront  indiquer  les  droits  et  les 
responsabilites  des  employes  et  des 
employeurs. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  se  reporter  au  Code  des  droits  de  la  personne 
en  ce  qui  a  trait  a  la  discrimination  et  aux 
conditions  de  travail; 

■  d’etudier  diverses  reglementations  gouvernemen- 
tales  portant  sur  le  salaire  minimum,  le  surtemps 
et  les  conges  payes; 

■  de  comprendre  le  role  et  le  but  de  la  Commission 
des  accidents  du  travail. 

4.  Les  eleves  devront  examiner  le  processus  de 
negociation  collective  et  le  role  du  syndicat 
dans  l’entreprise. 


Contenu  obligatoire 

1 .  Les  eleves  devront  preparer  un  inventaire  per¬ 
sonnel  de  leurs  aptitudes  et  etablir  un  curricu¬ 
lum  vitae. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  d’examiner  l’utilisation  d’un  inventaire 
personnel; 

■  d’etudier  divers  modeles  de  curriculum  vitae; 

■  d’expliquer  l’importance  d’un  curriculum  vitae; 

■  d’etablir  un  curriculum  vitae  personnel. 

2 .  Les  eleves  devront  decrire  les  vetements  a 
porter,  le  comportement  a  adopter  et  la 
marche  a  suivre  lors  d’une  entrevue  pour  une 
demande  d’ emploi. 

On  donnera  aux  eleves  la  possibilite  : 

■  de  simuler  des  entrevues  avec  les  enseignants  et 
les  autres  membres  du  personnel  de  l’ecole; 

■  de  remplir  des  feuilles  devaluation  pour  les 
entrevues  simulees  et  d’utiliser  ces  informations 
pour  ameliorer  leurs  aptitudes  aux  entrevues. 
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